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I.    INTRODUCCIÓN 
 
Actualmente, el turismo es un motor clave para el crecimiento 
socioeconómico de los países desarrollados o en proceso de desarrollo. El 
crecimiento del sector está asociado a la diversificación de los destinos 
turísticos y/o promoción de estos. En los países más desarrollados se 
invierte en turismo para reactivar la economía, provocando que sea el 
sector económico que más ha crecido a nivel mundial en los últimos años. 
Esto se logra a través de la creación de nuevos empleos y la contribución 
de éste al PIB. 
 
Se entiende por turismo toda actividad que implique viajar y/o permanecer 
en un lugar por diferentes motivos, ya sea por negocios, ocio, vacaciones, 
etc. El turista debe pernoctar en el lugar visitado al menos un día y un 
máximo de 365 días. Si no hay pernoctación no se considera turista, sino 
más bien excursionista.  
 
El turismo se puede agrupar en dos categorías, receptivo y emisivo, 
dependiendo del lugar desde donde se analice la actividad. El turismo 
receptivo abarca las actividades que realiza una persona no residente en el 
país que se hace el análisis, mientras que el turismo emisivo son las 
actividades que realiza una persona fuera del país en el que se está 
haciendo el análisis. 
 
Particularmente en Chile existe una diversificada gama de paisajes, climas 
y atractivos turísticos de diversa índole. Esto se ve reflejado en los cinco 
patrimonios de la humanidad que posee el país, como los son el Parque 
Nacional Rapa Nui, las Iglesias de Chiloé,  el campamento Sewell, las 
oficinas salitreras Humberstone y Santa Laura, y el Puerto Valparaíso, 
además del desierto más árido del mundo, y una amplia variedad de lagos, 
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lagunas, termas, volcanes, etc. No obstante, al realizar un catastro de la 
situación turística actual del país, se puede identificar que la actividad es 
homogénea y poco diversificada. Los destinos y productos turísticos no 
han variado en años, provocando que el país sea menos atractivo para los 
turistas. Esto se ve reflejado en el gasto promedio diario del turista 
extranjero que se ha mantenido constante en la última década ($ 68,5 
USD), en contraste al incremento de la cantidad de personas que visitan el 
país.  
Con respecto a los turistas chilenos se puede analizar que existe una 
marcada estacionalidad durante los meses de enero a marzo, esto se debe 
a factores tales como el clima, vacaciones (escolares y laborales), entre 
otros. 
 
Por otro lado, al analizar la infraestructura turística del país en el contexto 
internacional, se puede identificar que es deficiente en comparación a 
otros países según el reporte de competitividad de la WEF 2011 donde 
Chile aparece en el lugar 58 de 139 países. Esto se verifica en la 
señalización de los lugares turísticos, como es el caso de los accesos e 
información, además del transporte aéreo y terrestre en algunas zonas del 
país.  
 
Debido a lo señalado anteriormente, el gobierno de Chile ha implementado 
una estrategia nacional de turismo del 2012 a 2020. Esta estrategia está 
diseñada para promover y mejorar el turismo actual en función de 
competitividad, promoción, innovación y sustentabilidad. Para ello, es 
necesario cambiar la percepción del turista nacional y extranjero, creando 
experiencias a través de la incorporación de un turismo autentico y 
diversificado.  
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Según esta estrategia, la llegada de turistas extranjeros aumentara al 2020 
en 5,4 millones, además de un aumento del gasto promedio diario en un 
50%. Esto implicaría un crecimiento en la creación de las pequeñas y 
medianas empresas en todo el rubro.   
 
Para abarcar el gran flujo de turistas que se analiza en un futuro próximo 
es necesario e importante, incrementar y mejorar los hospedajes. Esto se 
refiere a hospedajes para distintas necesidades, como precio, calidad, 
capacidad, ubicación, etc. 
 
Debido a que el escenario actual de Chile presenta una gran oportunidad 
para la inversión en el sector turístico, es que se realizará un estudio de 
pre-factibilidad de un hostel en Santiago. Se escogió dicha ubicación ya 
que es la única ciudad de Chile con aeropuerto internacional, con grandes 
atractivos turísticos, lo que la hace muy atractiva para el turista nacional y 
extranjero, asegurando un gran flujo de los mismos.  
 
Por definición un hostel corresponde a un tipo de alojamiento que suele 
caracterizaste por el bajo precio de las habitaciones, camas o literas y por 
promover el intercambio cultural y social de los huéspedes. 
 
I.1. Justificación del proyecto 
 
Este trabajo servirá para investigar y posteriormente analizar datos e 
información relevante del turismo receptivo en Chile, el cual será útil para 
verificar la viabilidad del proyecto, como también para utilizar estas 
referencias para otras oportunidades de negocio del mismo rubro.  
Por otro lado, es importante contribuir al turismo nacional a través de 
distintos proyectos, para que más personas puedan aprender y fomentar la 
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construcción de la identidad nacional y territorial, siendo parte de esta 
industria que va creciendo  mundialmente. 
Actualmente, el gobierno está financiando a pequeñas y medianas 
empresas con diversos programas. Estos pueden financiar parte o la 
totalidad de los proyectos, además de una capacitación en diferentes áreas 
de la empresa. Algunos programas son del SERCOTEC (capital semilla o 
capital abeja) y otros son del SERNATUR (vacaciones de la tercera edad, 
giras de estudio, turismo familiar y concurso emprendedor turístico del 
año) los cuales buscan promover diferentes negocios.  
En este caso en particular, los programas que podría ingresar este 
proyecto son a través de la promoción turística o turismo social del 
SERNATUR, ya que  buscan promover el turismo local, con la 
diferenciación en el servicio y/o experiencias para el cliente. 
Por otro lado, si se requiere financiamiento se podría postular a 
SERCOTEC en el  programa emprende (capital semilla o capital abeja), 
para luego si la empresa ya está en funcionamiento se postula al programa 
fortalece.  
I.2 Breve discusión bibliográfica 
 
Durante el gobierno de Michelle Bachelet en el 2010 se promulgo la ley 
20.423, la cual tiene como objetivo desarrollar y promocionar la actividad 
turística. A partir de esta ley se considera el turismo como un sector 
económico estratégico en Chile. Esto implicó crear nuevas organizaciones, 
con diferentes roles y responsabilidades, entre ellas está el servicio 
nacional de turismo, subsecretaria de turismo, consejo consultivo y un 
comité de Ministros del turismo.  
 
En el año 2012, en el gobierno de Sebastián Piñera se creó la Estrategia 
Nacional de Turismo para el período 2012-2020, el cual identificó varios 
factores claves para el crecimiento del turismo (promoción, 
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sustentabilidad, calidad y capital humano, inversión y sustentabilidad)  
con sus respectivos planes de acción. Además se expone el área del 
gobierno responsable para cumplir ciertos objetivos. 
 
Asimismo en el 2014, se realizó la propuesta de la Agenda de 
Productividad, innovación y crecimiento por el Ministerio de Economía, 
Fomento y Turismo con participación de otros ministerios. Esta propuesta 
siguió la misma línea de las anteriores, en relación a objetivos, metodología 
de trabajo y resultados, sin embargo, se enfoca en la idea de que al 
fomentar el turismo a través de la financiación de recursos públicos, ya 
que, contribuirá a crear la identidad nacional.  
 
En el día mundial del turismo la subsecretaría Montes (2016) señalo 
“tenemos que avanzar hacia el desarrollo de un turismo, accesible e 
inclusivo, por lo que, todos tenemos una tarea en el ámbito público y 
también en el privado” 
 
Por otra parte, el SERNATUR e Instituto Nacional de Turismo entregan 
datos e información concreta acerca de las estadísticas, ya sean anuales o 
mensuales por cada región. Estas estadísticas abarcan la cantidad de 
personas que ingresan a Chile, tiempo de estadía, promedio de gasto, tipo 
de viaje, tasa de ocupación, entre otros. 
I.3 Contribución del trabajo 
 
Un primer aspecto novedoso de la propuesta de estudio es evaluar la 
posibilidad de desarrollar un tipo de alojamiento poco común en Chile, 
como lo es un hostel, el cual ha tenido amplia cabida en países con un 
turismo muy desarrollado. Este tipo de alojamiento satisface las 
necesidades de un turista que cuenta con recursos limitados para gastar 
en alojamientos. En ese sentido, viajeros solitarios o en pequeños grupos 
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(tipo mochileros) con estancias cortas, son el público principalmente 
beneficiado con el proyecto. 
Cabe agregar que se pretende que este alojamiento esté en una ubicación 
cercana a los sitios turísticos, a un precio accesible y una buena 
infraestructura, con áreas comunes (habitaciones, baños y cocina) de 
buena calidad. 
Por estas razones es que se desea realizar el proyecto, ya que se considera 
que la calidad del servicio tiene que ser independiente del precio. Por otro 
lado, es importante especificar detalladamente los servicios que se van a 
ofrecer, para que el cliente tenga claridad en la información entregada. 
Esto conllevara en un futuro  a mejorar la imagen país a nivel nacional 
como internacional.  
I.4 Objetivo general 
 
Analizar la pre factibilidad comercial, técnica y económica de desarrollar 
un negocio de hospedaje turístico en la región metropolitana. 
 
I.5 Objetivos específicos 
 
- Analizar el mercado actual en función de la oferta y de la demanda de 
hospedajes en Chile.  
 
- Analizar la estructura competitiva de la industria, definiendo los 
factores clave de éxito, los atributos más valorados y las variables que 
definirán la decisión de hospedaje. 
 
- Segmentar el mercado y definir una propuesta de valor para el target 
escogido, así como desarrollar un posicionamiento en el mercado. 
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- Desarrollar un Plan Estratégico para determinar el modelo de negocio 
que permita ser competitivo en este negocio. 
 
-  Desarrollar el análisis técnico y económico que permita determinar la 
viabilidad del proyecto. 
 
I.6  Limitaciones y alcance del proyecto 
 
En primer lugar, los factores que pueden generar una limitación al 
proyecto son principalmente ubicación y precio de la propiedad. No 
obstante, como es un estudio de pre-factibilidad, no se considerará 
ninguna limitación en dichos aspectos, ya que esto permitirá obtener 
variadas opciones para el proyecto y posteriormente se escogerá la mejor 
opción.  
 
Con respecto a los alcances, se identificaron los siguientes puntos: 
 
1. Este estudio analizará el turismo receptivo e interno en Chile, a 
través de datos históricos de este sector. Esta información será 
relevante para observar el flujo de personas de diferentes países que 
ingresan a Chile, como también el flujo de turistas nacionales.  
 
2. Se enfocara en la Región Metropolitana en comunas que se 
encuentren cerca de lugares turísticos y/o en lugares centrales. 
 
3. La investigación abarcará especialmente a hospedajes con similares 
características. Esto quiere decir precio, ubicación, segmento de 
clientes. 
 
4. Este proyecto tendrá un alcance solo hasta la pre factibilidad 
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I.7 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
El proyecto tiene asociados requisitos y normas que debe cumplir para 
poder realizarse, en las que se encuentra el plan regulador, reglamento de 
hoteles del Ministerio de Salud, norma chilena NCh2760 y sello de calidad 
turística.  
 
Plan regulador 
Se debe analizar el plan regulador de cada comuna. Este instrumento 
indicara una serie de normas, una de ellas importante para este proyecto, 
son las zonas o calles por las cuales  se puede instalar un alojamiento. 
 
Reglamento de hoteles y establecimientos similares del Ministerio de 
Salud 
El  hospedaje debe seguir las especificaciones y condiciones mínimas 
sanitarias que señala este reglamento para poder funcionar correctamente. 
Principalmente los requisitos se dividen en condiciones generales, 
sanitarias, servicios higiénicos, disposición de basuras, entre otros. 
Por otro lado, el establecimiento debe tener una autorización sanitaria ante 
el Servicio Nacional de Salud. Esto implica cumplir con ciertas exigencias. 
A continuación se presenta un resumen de los puntos más importante 
para el proyecto: 
1. Las dependencias deben estar constantemente ventiladas. 
2. Mantener el área desratizada y desinfectada 
3. Tener vías de escape visibles y señalizadas, además de tener un 
extintor cada 100 m2 del establecimiento. 
4. Las habitaciones deben tener iluminación natural mediante 
superficies vidriadas. 
5. Servicios higiénicos independientes y señalizados para cada sexo 
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Norma Chilena NCh2760  
Esta norma detalla requisitos generales, de gestión y de calidad que deben 
cumplir los hospedajes. Está basada en la norma ISO y COPANT.  
Estas especificaciones se fundamentan en requisitos organizacionales, 
servicios en general, equipamiento, arquitectura, y marketing. 
 
Sello Calidad turística 
Es una certificación que fortalece los servicios relacionados en la industria 
turística. A través de esta certificación se busca aumentar la satisfacción 
del cliente con un servicio de calidad y transparente. Este sello implica que 
el prestador de servicios cumple con ciertos requisitos  y condiciones, lo 
que hace obtener una ventaja competitiva con sus competidores. Además 
permite la promoción que realiza SERNATUR en todas sus actividades 
(ferias, exposiciones, etc), como también participar en los programas que 
desarrolla esta (tercera edad o gira de estudio). 
I.8 Organización y presentación del trabajo 
 
En los siguientes capítulos se realizaran diferentes estudios para analizar 
la viabilidad del proyecto. El temario tentativo se presenta a continuación.  
Estudio de mercado 
En el segundo capítulo se observara la oferta y la demanda del mercado 
objetivo, además de un análisis estratégico y un plan de marketing. 
También se definirá la misión, visión y objetivos del proyecto. 
Estudio técnico 
En el tercer capítulo tiene como objetivo determinar la localización y el 
tamaño óptimo del proyecto. También se determinara la organización 
humana a través de la definición de cargos y funciones respectivamente. 
Por otro lado, se identificará los factores ambientales y  el costo de los 
suministros e insumos.  
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Estudio económico- financiero 
En el cuarto capítulo se determinara el estudio económico, evaluación 
financiera y análisis de sensibilidad. Cabe agregar que en estos estudios se 
analizara los costos totales, el flujo de caja, rentabilidad del proyecto, entre 
otros. 
Discusión de resultados 
En el quinto capítulo se concluirá los resultados obtenidos en los estudios 
anteriores. 
II.    ESTUDIO DE MERCADO 
II.1  Análisis de la oferta 
II.1.1.Tendencia global  
 
Actualmente en el mundo existen diferentes ofertas en servicios de 
hospedajes, esto observa principalmente en las características y mercado 
objetivo a los que están diseñados. 
Sin embargo, existen tendencias globales acerca de la oferta en el servicio 
de hospedajes, que es relevante para dar a conocer y vender el servicio a 
los clientes. Esto se manifiesta en la creación de plataformas específicas en 
Internet, que tienen asociados a proveedores de alojamientos en todo el 
mundo, y en el cual el cliente puede buscar según precio, servicio, 
comentarios, número de estrellas del alojamiento, ubicación y 
disponibilidad. Esto ha provocado que el cliente tenga facilidad en la 
reservación del servicio, además de las formas de pago que dependerán de 
cada cliente.  Algunas de estas plataformas son Booking, Trivago,  Hostel 
Word, Airbnb, etc. 
Cabe agregar, que la plataforma Airbnb ha revolucionado el sistema de 
reserva de los alojamientos y ha provocado un déficit en otros servicios, ya 
que se diferencia de otras plataformas en que el cliente puede reservar 
desde una habitación, ya sea compartida o privada, hasta una casa o 
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departamento. Ha entrado fuertemente al mercado, debido que se 
encuentra en más de 191 países. 
Por otro lado, otra tendencia que impactara las industrias turísticas en el 
2017 son los Millenials, generación de jóvenes dispuestos a planear sus 
viajes completamente online según sus opciones y  presupuestos. 
 
II.1.2. Competidores directos  
 
Para analizar la oferta de este proyecto se debe considerar los 
competidores directos e indirectos que están involucrados en la industria 
turística en Chile.  
A continuación se especificara la clasificación de alojamientos turísticos 
según el Instituto Nacional de Estadísticas.  
 
Albergue o hostel: Establecimiento en que se presta el servicio de 
alojamiento turístico en habitaciones comunes y/o habitaciones privadas, 
al igual que sus baños y que dispone además, de un recinto común de 
cocina para que los huéspedes se preparen sus propios alimentos. Debe 
contar con el servicio de recepción y servicio de aseo del establecimiento. 
Además, debe tener disponible información turística y publicación de 
actividades de esparcimiento entre los huéspedes.  
 
Apart- hotel: Establecimiento en que se presta el servicio de alojamiento 
turístico en departamentos independientes de un edificio que integren una 
unidad de administración y explotación, pudiendo ofrecer otros servicios 
complementarios. Cada departamento está compuesto como mínimo de los 
siguientes ambientes: dormitorio con baño privado, sala de estar, cocina 
equipada y comedor  
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Bed and breakfast: Aquella vivienda y dependencias anexas en la cual sus 
residentes permanentes presten el servicio de alojamiento y alimentación a 
turistas como actividad complementaria de la que desarrollan en forma 
habitual.  
 
Hostales: Establecimiento en que se provee el servicio de alojamiento 
turístico en habitaciones mayoritariamente privadas, cuyas características 
constructivas dicen relación con las de una casa habitación, y que ofrece el 
servicio de desayuno. 
 
Hostería: Establecimiento en que se presta servicio completo de 
alimentación en un restaurante, además de alojamiento turístico en 
habitaciones u otro tipo de unidades habitacionales, privadas, ubicado en 
lugares suburbanos o rurales, en un edificio o parte independiente del 
mismo constituyendo sus dependencias un todo homogéneo con entrada 
de uso exclusivo. Disponen además de facilidades para estacionamiento de 
vehículos, los que típicamente se ubican en superficie junto al edificio 
principal, sin perjuicio de proporcionar otros servicios complementarios.  
 
Hotel: Establecimiento en que se preste el servicio de alojamiento turístico 
en habitaciones y otro tipo de unidades habitacionales en menor cantidad, 
privadas, en un edificio o parte independiente del mismo, constituyendo 
sus dependencias un todo homogéneo y con entrada de uso exclusivo. 
Disponen además como mínimo del servicio de recepción durante las 24 
horas, una cafetería para el servicio de desayuno y salón de estar para la 
permanencia de los huéspedes, sin perjuicio de proporcionar otros 
servicios complementarios. 
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Residencial: Establecimiento con características de casa habitación, en 
que se preste el servicio de alojamiento turístico y alimentación con el 
sistema de pensión completa o de media pensión y cuya capacidad mínima 
es de cuatro habitaciones. 
 
Particularmente, en la Región Metropolitana existen 558 establecimientos 
de alojamientos turísticos, de los cuales existen 45 hospedajes definidos 
como hostal o hostel, pero que cumplen similares servicios. Del total de 
hospedajes en la Región Metropolitana, el servicio de hostel y hostal 
corresponde a un 8%. 
En la siguiente tabla se puede observar la cantidad de establecimientos de 
alojamientos turísticos, la cantidad de habitaciones y camas por región.  
 
Tabla 1. Oferta turística en Chile 
Región EAT Habitaciones Camas 
Arica y 
Parinacota 117 2.145 4.274 
Tarapacá 182 4.241 8.940 
Antofagasta 302 7.471 13.756 
Atacama 176 3.538 6.694 
Coquimbo 412 6.292 14.714 
Valparaíso 918 14.224 29.392 
Metropolitana 558 17.645 28.516 
O’Higgins 354 4.839 12.071 
Maule 316 4.315 9.527 
Biobío 511 7.223 17.026 
La Araucanía 522 5.199 16.020 
Los Ríos 407 4.370 9.129 
Los Lagos 937 11.047 22.375 
Aysén 435 3.117 6.114 
Magallanes 350 4.537 9.902 
 
Fuente: Anuario de turismo 2015, SERNATUR 
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Por otro lado, las llegadas en el 2014 a nivel nacional por establecimiento 
de alojamiento turístico, se ha dividido en el anuario de turismo del 
SERNATUR en hotel y otros.  
 
Gráfico 1. Llegadas de turistas a nivel nacional 
 
Fuente: Anuario de turismo 2014, SERNATUR 
 
En el caso de este proyecto es relevante analizar las llegadas a nivel 
nacional del siguiente gráfico, ya que este engloba la categoría “otros” de 
alojamientos turísticos. 
 
Gráfico 2. Llegadas de turistas a nivel nacional 
Fuente: Anuario de turismo 2014, SERNATUR 
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La categoría “Otros” del grafico anterior indica establecimientos de 
alojamientos turísticos clasificados como posadas, albergues, lodge, 
refugios y similares que dan servicio de alojamiento turístico.  
II.1.3. Servicio ofrecido competidores 
 
Particularmente en los hospedajes llamados albergues u hostel el servicio 
que se ofrece va a depender en función al precio, servicios generales, 
ubicación y políticas de la empresa. Estos hospedajes comúnmente ofrecen 
a sus clientes habitaciones compartidas o privadas, las que se caracterizan 
por satisfacer diferentes necesidades del huésped. El rango de precio de 
una habitación compartida está entre $6.500 a $15.375, la que puede ser 
una habitación mixta (hombre y mujer) o solamente para un género 
específico (hombre o mujer). En cambio, una habitación privada tiene un 
rango de precios entre $18.000 a $30.500.  
Por otro lado, los hostel brindan servicios gratuitos en sus dependencias 
como lo son Wifi, mapas de la ciudad, recepción 24 horas, limpieza de la 
habitación y ropa de cama. Además poseen servicios generales que 
mayoritariamente poseen todos los hostel, como cocina, sala común, 
desayuno gratis. También son importantes las políticas de la empresa, que 
se componen principalmente por las formas de pago, el impuesto y la 
edad. 
II.1.4. Ventas de la industria 
 
En el año 2014 el turismo a nivel mundial obtuvo 1.135 millones (MM 
US$), según esta cifra los continentes con mayor demanda fueron Europa, 
Asia y América del norte. Luego se encuentran los continentes de África, 
Medio Oriente, América del centro y Caribe, América del Sur y Oceanía.  
En particular en Chile la industria turística alcanzo 2670,9 (millones de 
US$) los que se dividen en turistas, excursionistas y transporte 
internacional, lo que se puede apreciar en el gráfico 1. 
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Gráfico 3. Estudio del Turismo Receptivo (1) 
Fuente: Anuario de Turismo 2014, SERNATUR 
 
II.2 Análisis de la demanda 
II.2.1.Tendencia global  
 
Las tendencias globales que se han dado en el último tiempo en el sector 
turístico han cambiado la perspectiva que existía hace algunos años atrás 
en el turismo. Estas modificaciones principalmente están relacionados que 
los hospedajes se enfocan en un tipo de cliente especifico, como por 
ejemplo tercera edad, mujeres que viajan por negocios o grupos, solteros o 
gay, y turismo de experiencia. Esto además ha conllevado que el cliente se 
informe y planifique su viaje antes de realizarlo, a través de opiniones y 
recomendaciones que se encuentran en internet, blogs o amigos acerca de 
un lugar, ya sea ciudad, país, hospedaje, tours. Esta preferencia se ha 
transformado en un factor relevante para la elección de proveedores 
turísticos.  
Por otro lado, es importante para el cliente que la empresa posea una 
marca de calidad en función de las condiciones de trabajo, integración de 
las poblaciones indígenas, tener políticas medio ambientales y ofrecer 
productos locales. 
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II.2.2. Demanda de turistas en Chile 
 
Según la información del Servicio Nacional de Turismo e Instituto Nacional 
de Estadísticas en el año 2014 llegaron 3.674.187 turistas extranjeros a 
alojamientos turísticos, mientras que en el año 2015 llegaron 4.478.459, lo 
que produjo una variación porcentual de un 21%. 
 
Las principales ciudades visitadas son la Región Metropolitana, Biobío y 
Valparaíso. Por otro lado, los extranjeros con más llegadas a Chile 
provienen de Argentina, Brasil y Bolivia. 
 
Gráfico 4. Llegada de turistas serie 2008 - 2015 (Miles) 
 
 
 
Fuente: Anuario de turismo 2015 
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En la siguiente imagen se puede visualizar el ranking por países según la 
cantidad de llegadas de turistas extranjeros a Chile. 
 
Ilustración 1. Llegadas de turistas por país 
Fuente: Anuario de turismo 2014, SERNATUR 
Por otro lado, las llegadas de turistas a los alojamientos turísticos por cada 
región de Chile se puede observar mediante la siguiente imagen, donde las 
regiones con más llegadas son la Región Metropolitana, Valparaíso y Los 
Lagos. 
Ilustración 2. Llegadas a EAT, por región, total 2015 
 
Fuente: Anuario turismo 2015, SERNATUR 
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A nivel nacional llegaron 8.783.481 personas a establecimientos de 
alojamientos turísticos, de este total un 29% llegaron a la Región 
Metropolitana.  
II.2.3. Días de pernoctación y tasa de ocupación  
Según el informe de establecimientos de alojamientos turísticos en el 
2015, en la Región Metropolitana hubo 4.956.813 pernoctaciones con una 
variación positiva de 4,1 con respecto al período anterior. 
 
Ilustración 3. Pernoctaciones en EAT, por región, total 2015 
Fuente: Anuario de Turismo 2015, SERNATUR 
 
Por otra parte, la tasa de ocupación en habitaciones por cada región de 
Chile, se puede visualizar en la siguiente imagen. La Región Metropolitana 
particularmente tuvo un 65,3% de ocupación en el primer semestre del 
2015. 
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Ilustración 4. Tasa de ocupación en habitaciones 1 semestre 2015 
Fuente: Informe EAT primer semestre 2015, SERNATUR 
 
En el primer semestre del 2015 se registró un total de 9.321.131 
pernoctaciones a nivel nacional, las que se traducen en una permanencia 
promedio según el país donde proviene el turista.  
 
Además es importante analizar el tipo de viaje que realizan los turistas, y 
por el cual se dividirá en la permanencia promedio en cuatro áreas; 
vacaciones, negocios, visitas a familiares o amigos y otros motivos. 
 
Gráfico 5. Motivos de viaje en Chile junto con la estadía promedio según 
motivo del primer semestre 2015 (2) 
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II.2.4. Investigación de mercado  
 
Se realizará una investigación cuantitativa de mercado a través de una 
encuesta, que tiene como objetivo conocer los gustos y preferencias de los 
consumidores con respecto al servicio de hospedaje. Esta encuesta va 
dirigida a personas nacionales e internacionales que tengan entre 18 a 37 
años.  
 
Determinación del tamaño de la muestra 
 
𝑛 =  
𝑍2𝑝𝑞𝑁
𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑝𝑞𝑍2
 
Cada variable representa lo siguiente en la ecuación: 
𝜎2 = 𝑝𝑞. 
      𝑞 = (1 − 𝑝). 
N: Tamaño de la población 
Z= Valor obtenido del nivel de confianza del 95%  
e = Limite aceptable de error 
p = Proporción de personas que utilizarían el servicio de un hostel (éxito)  
q = Proporción de personas que no utilizarían el servicio de un hostel 
(fracaso) 
 
Para determinar el tamaño de la población a estudiar se utilizara una 
probabilidad de un 50% para cada escenario. Esto conlleva a reducir la 
ecuación a la siguiente expresión: 
𝑛 =
𝑍2𝑝𝑞
𝑒2
 
Los datos a utilizar: 
 Z = 1,96  
 Nivel de confianza = 95% 
 p= 50% 
 q=50% 
 e = 5% 
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𝑛 =
(1,96)2 ∗ 0,5 ∗ 0,5
0,052
= 384 
 
Análisis de resultados 
Se ha realizado la encuesta a 384 personas, las cuales se dividen en 
personas nacionales que han viajado por Chile, y personas extranjeras que 
han venido de vacaciones a Chile. Esto ha evidenciado los siguientes 
resultados: 
1. Sexo 
La pregunta 1 evidencia que un 50,8% de mujeres y un 48,2% de 
hombres han respondido la encuesta. 
2. Rango de edad 
En esta pregunta se establecieron tres opciones para el rango de 
etario, el que evidencio que un 48, 5% se encuentran entre 18 a 24 
años, 41,5% están entre 25 a 31 años, y un 10% se encuentran 
entre 32 a 37 años. 
 
3. ¿Has utilizado un hostel? 
En esta pregunta un 68,5% ha respondido que ha utilizado un 
hostel, mientas que un 31,5% ha respondido que no. 
4. ¿Cuántas noches estarías en un hostel? 
En esta pregunta se establecieron tres opciones para la cantidad de 
noches que se hospedarían en un hostel. Esto indico que un 46,9% 
estaría en promedio 3 a 4 días, un 33,8% estaría en promedio 1 a 2 
días y un 19,2% estaría 5 días o más.  
5. ¿Qué rango de precios pagarías por un hostel? 
En esta pregunta se establecieron tres opciones de precios para un 
hostel. Cabe señalar que estos precios están en base a los precios 
que se encuentran en el mercado. Los resultados han indicado que 
un 55,4% pagarían entre $8.000 a $12.000, 31,5% pagarían entre 
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$6.000 a $8.000 y por último, un 13,1% pagaría entre $13.000 o 
más.  
6. ¿Qué servicios son importantes para usted? 
Se ha establecido 5 opciones para esta pregunta. Las personas han 
respondido que lo más importante es la limpieza con 93,1%, luego el 
precio/calidad con un 79,2%, ubicación con un 75,4%, internet 
63,1% e instalaciones con un 58,5%. 
7. ¿Qué tipo de habitación prefieres? 
Los encuestados han respondido que prefieren con un 58,5% una 
habitación privada, un 24,6% una habitación mixta y solo un 13,8% 
una habitación solo para hombres o mujeres. 
8. ¿Cómo buscas un hospedaje? 
Esta pregunta está dividida en tres opciones, el primero indica si las 
personas buscan un hospedaje en páginas de internet, el segundo si 
van por recomendación y la tercera si llegan al lugar y buscan 
directamente. Los resultados de estas preguntas tienen un 80%, 
52,3% y 25,4% respectivamente. 
II. 3 Análisis estratégico 
II.3.1. Análisis Pest 
En este estudio se analizará los factores políticos, económicos, sociales y 
tecnológicos que van a influir en la empresa, ya sea directamente e 
indirectamente.  
 
Factores Políticos y legales 
 
El Gobierno de Chile ha creado políticas para fomentar e incrementar la 
actividad turística en diferentes áreas del rubro a través de programas 
realizados por el Ministerio de Economía, Fomento y Turismo 
específicamente el Servicio Nacional de Turismo. Estos programas 
consisten en el reconocimiento de la empresa a través del servicio que 
ofrece (calidad turística).  
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Por otra parte, existe el Servicio Nacional  del Consumidor, donde se 
resguarda los derechos y deberes de los consumidores. Según el estudio de 
percepción ciudadana que se realizó a 2.200 casos en el año 2014, indico 
que la población cree que las autoridades no fiscalizan ni sancionan lo 
suficiente (54,3%); que a las empresas no les interesa solucionar los 
problemas o no responden los reclamos (40,3%); que las empresas 
prefieren no informar al consumidor de sus derechos para no recibir 
reclamos (26,7%); y falta de capacitación a los vendedores (19,7%). 
 
Por último, cabe decir que Chile es un país democrático, lo que implica 
que existe estabilidad política. Sin embargo, en los últimos años  se han 
percibido varios conflictos entre la ciudadanía y el gobierno, debido a 
mejoras que no se han cumplido por parte del gobierno. No obstante, se 
analiza que no habrá modificaciones en Chile a nivel mundial.  
 
Factores económicos 
 
Desde el año 2003 hasta finales del 2015 Chile estaba posicionado 
mundialmente por la venta de Cobre a grandes economías, esto produjo 
un crecimiento acelerado en la riqueza del país. Sin embargo, a mediados 
del 2014 se realizaban menos pedidos del metal, lo que provoco un 
descenso en el precio internacional.  
 
A raíz de esto, Chile actualmente está en una desaceleración, debido a que 
su principal fuente económica está debilitada, esto se ve reflejado en las 
siguientes cifras: el índice de inflación para el período de octubre se 
registró en 2,850% y la tasa de desempleo está en un 6,9%, teniendo una 
mayor desocupación en la industria manufacturera y minería.  
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Por otra parte, el crecimiento mundial pronosticado para el año 2016  está 
estimado en 3,1%, se prevé que la actividad económica se acelerará en las 
economías avanzadas y emergentes en el 2017-2018, con un crecimiento 
mundial proyectado en 3,4% y 3,6% respectivamente. [1] 
 
A continuación se presentarán tres gráficos realizados por la SOFOFA para 
la industria del turismo. 
 
 
Gráfico 6. Proyectos de inversión en turismo 
Fuente: SOFOFA 
 
Gráfico 7. Proyectos de inversión en turismo por años 
Fuente: SOFOFA 
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Gráfico 8. Proyectos de inversión por sector económico 
Fuente: SOFOFA 
 
Factores Sociales 
 
La demografía actual de Chile según el censo de 2012 era de 16.634.603 
habitantes con una densidad de 23,01 hab/km2.   
Con las estadísticas demográficas del INE se ha estimado que la población 
para el año 2025 será de 19.128.758 habitantes y para el año 2050 habrá 
aproximadamente 20.204.779 habitantes.   
Además en este aspecto es importante analizar que se ha producido un 
cambio de estilo de vida de las personas a nivel mundial, en el ámbito de 
factores sociológicos. Esto se ve reflejado en el estilo de vida actual, donde 
ha ido en aumento las parejas sin hijos o la postergación del primer hijo, 
retraso en el matrimonio e incremento de la soltería, además del 
incremento en la educación de la población y el incremento mundial en la 
tercera edad, lo que ha provocado la creación de nuevas leyes, negocios, 
metas en el futuro.  
 
En el área turística particularmente, la constante presión cotidiana y el 
estrés laboral, ha provocado que las personas aprovechen ir de vacaciones 
más de una vez al año, aprovechando feriados y fines de semanas largos 
para realizar escapadas cortas y variadas dentro o fuera del país.  
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Factor tecnológico  
En el desarrollo tecnológico, la expansión de las redes informáticas ha 
hecho posible los intercambios y relaciones, mediante la comunicación 
entre personas que viven en lugares geográficos distantes. En el área 
turística esto es fundamental, ya que se puede promocionar y 
comercializar actividades desde un lugar lejano donde se encuentra el 
cliente. Además la utilización de tecnologías de la información, es relevante 
para la promoción de las actividades en medios audiovisuales que resulten 
atractivos para los clientes, como también lo son las aplicaciones y 
páginas web.  
 
Factores Ambientales 
Es relevante mencionar el aspecto ambiental y ecológico, ya que el 
proyecto está relacionado con una actividad turística. En este aspecto es 
importante destacar que el Ministerio del Medio Ambiente está realizando 
proyectos, planes y políticas de acción para el cambio climático que está 
afectando a lo largo de todo Chile, para mantener a la ciudadanía 
informada constantemente.  
Un avance en este aspecto, es la nueva Ley de Reciclaje que gestiona los 
residuos, obligando a los fabricantes de ciertos productos, a organizar y 
financiar la gestión de los residuos derivados de sus productos. 
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Tabla 2. Matriz Pest 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En la tabla 1 se expone el desarrollo de la matriz Pest la que posee una 
escala del 1 al 5, siendo el 1 menor atractivo y el 5 mayor atractivo. En 
este caso, el nivel de atractivo del proyecto es de 3,67 y corresponde al 
rango de atractivo medio, según el análisis PESTA.  
II.3.2. Fuerzas de Porter 
 
Amenaza de nuevos entrantes  
La entrada de nuevos competidores es considerado medio, puesto que cada 
año habrá un aumento en la demanda de turistas en Chile, por lo que el 
mercado no es tan sensible en la entrada de nuevos participantes. Sin 
embargo, hay que considerar las siguientes variables: 
- Economías de escala: La empresa que ofrecen servicios turísticos 
realizan economías de escala para bajar los costos a través de los 
proveedores de alimentos o servicios. Esto conlleva a que la llegada 
de nuevos entrantes es baja.  
PROMEDIO PONDERACION
Variables de analisis 1 2 3 4 5
Estabilidad Política 4 4
Políticas Consumidor 3 3
Políticas Laborales 4 4
3,67 0,55
IPC 2,850% 3 3
Tasa de Desempleo 2 2
Crecimiento Mundial 3 3
2,67 1,07
Cambio Estilo de vida 5 5
Demografía Chile 3 3
Perfil cliente 5 5
4,33 0,87
Innovación 4 4
Tecnología de información 5 5
4,5 0,9
Politicas Ambientales 4 4
Cambio Climatico 3 3
Ley de Reciclaje 4 4
3,67 0,18
Nivel de atractivoAnálisis PESTA
Político:
Económico
Social
Tecnológico
Ambiental
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- Requisitos de capital: Los recursos financieros son altos para entrar 
al mercado hotelero, debido a que se debe invertir en la constitución 
de la empresa, las instalaciones y costos de publicidad. 
- Acceso a los canales de distribución: Los nuevos entrantes deberán 
persuadir a los canales de distribución para que acepten sus 
servicios, sin embargo, actualmente existen una gama variada de 
servicios para obtener información acerca de un hospedaje 
- Políticas del gobierno: para realizar un hospedaje va a depender del 
plan regulador, los permisos municipales y sanitarios para el 
funcionamiento.  
 
Poder de negociación de los compradores 
El poder de negociación de los clientes es media, porque tienen una amplia 
oferta en Santiago, no obstante escogerán un servicio que cumpla sus 
necesidades. Por otro lado, el costo de cambiarse o utilizar un sustituto es 
relativamente bajo, ya que actualmente el cliente está informado acerca de 
los servicios, precios y de la gama de alojamientos.  
Poder de negociación de los proveedores 
El poder de negociación de los proveedores es bajo, debido a que existen 
muchos proveedores que entreguen servicios y productos. En primer lugar 
los proveedores de productos tienen bajo poder de negociación, ya que 
existen muchos proveedores que entreguen materiales necesarios para el 
funcionamiento del hostel. (juegos de cama, papel higiénico, alimentos, 
etc.) En segundo lugar los proveedores de servicios también tienen una 
negociación baja, puesto que existe una gran variedad de tour operadores. 
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Servicios sustitutos  
La amenaza de servicios sustitutos es considerada alta porque existen 
nuevas plataformas en internet para reservar alojamientos que no están 
establecidos en el mercado legalmente, como por ejemplo Airbnb y 
Couchsurfing.  
Rivalidad de los competidores 
La rivalidad de los competidores es media, debido a que existe una gran 
cantidad y variada de alojamientos en Santiago. Sin embargo, hay que 
considerar las siguientes variables:  
- Costos fijos de salida altos: los costos son altos debido a que se 
deben cancelar contratos con proveedores y clientes. 
- Barreras de salida: obstáculos que dificultan a la empresa a salir de 
la industria.  
A continuación se resumirá las 5 fuerzas competitivas en las siguientes 
tablas para visualizar ordenadamente la información. 
Según lo analizado en las tablas anteriores, este proyecto tiene un nivel de 
atractivo medio. 
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II.3.3. Análisis externo de oportunidades y amenazas  
En este análisis solo existirán oportunidades y amenazas, ya que es un 
proyecto de pre factibilidad. 
 
Tabla 3. Análisis externo OA  
Oportunidades 
 Creciente demanda de turistas 
nacionales y extranjeros dentro 
de Chile. 
 Nuevas políticas del gobierno 
para fomentar las empresas 
turísticas. 
 Cambios en el perfil del turista a 
nivel mundial. 
 Creación de plataformas digitales 
 Chile es reconocido 
mundialmente por turismo 
aventura. 
 Los hospedajes turísticos se 
están especializando en un 
público objetivo. 
 Integrar a un segmento de 
mercado 
 Obtener el Sello de Calidad 
turística que otorga el 
SERNATUR. 
 
Amenazas 
 Aumento de hospedajes 
sustitutos que funcionan a 
través de una página web como 
es el caso de Airbnb y 
Couchsurfing. 
 Gran número de competidores 
que están establecidos en la 
industria. 
 Aumento en la desaceleración 
del país, lo que implicaría que 
exista un mayor ahorro en las 
personas. 
 Al ingresar nuevas 
organizaciones al mercado, 
disminuye el porcentaje de 
clientes. 
 Cambios en la legislación 
(proyecto Reforma Tributaria) 
 Cambios en las necesidades y 
gustos de los consumidores. 
 Carencia de relaciones estables  
 Alta estacionalidad en la 
demanda 
Fuente: Elaboración Propia 
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II. 4 Estrategia de negocio 
 
II.4.1. Misión 
 
“Nuestra principal misión es brindar una experiencia única a nuestros 
clientes. Para nosotros es importante que se sientan cómodos y satisfechos 
con el servicio contratado” 
II.4.2  Visión 
 
“Como empresa es primordial ir mejorando constantemente en el servicio, 
para que el Hostel sea reconocido por turistas nacionales y extranjeros” 
II.4.3  Valores 
 
I. Promover el cuidado del medio ambiente a través de una buena 
utilización de los recursos. 
II. Respeto entre todos los trabajadores y huéspedes  
III. Valorar el trabajo en equipo 
IV. Integrar a todos los huéspedes mediante el compañerismo y 
amistad. No se discriminará a ningún cliente según su capacidad, 
raza, color, religión o cultura. 
 
II.4.3  Modelo de Negocios  
 
El modelo de negocios es una herramienta para describir las bases en 
cuales la empresa estará inserta. Para definir estas bases, se utilizara la 
metodología CANVAS, que incluye 9 puntos claves, entre estrategias y 
operativas. 
Propuesta de valor 
La propuesta de valor incluirá los siguientes aspectos que se detallaran a 
continuación:   
1. Flexibilidad en Check in/Check Out: habrá flexibilidad en la 
entrada y salida del hospedaje, dependiendo de las necesidades del 
cliente. A esto se refiere, que el cliente podrá llegar antes del Check 
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In y deberá esperar en las áreas comunes, hasta que su habitación 
se encuentre en condiciones para utilizarla, asimismo si el cliente 
tiene que retirarse más tarde por horarios de transporte podrá dejar 
sus maletas o permanecer en las áreas comunes. 
2. Ubicación privilegiada: el hospedaje se encontrara en una 
localización privilegiada, debido a la cercanía de monumentos 
históricos y naturales, cercano a transporte y lugares de recreación.  
3. Educación y cultura: se realizaran talleres educativos gratuitos 
acerca de la historia y cultura de Chile, además de talleres pagados 
que lo realicen personas externas al hospedaje. 
4. Eventos Sociales: Se proporcionara instancias para que los clientes 
puedan interactuar y relacionarse dentro del hospedaje, 
específicamente en las áreas comunes. Estas instancias serán en los 
talleres de educación y cultura entregados gratuitamente, además de 
las actividades nocturnas realizadas por los recepcionistas los fines 
de semana, y por último talleres o eventos esporádicos que realicen 
personas externas al hospedaje. 
5. Reconfortante: el hospedaje entregara un servicio de alto nivel, en 
el sentido de comodidad, limpieza y hospitalidad, para que el cliente 
se sienta satisfecho con el servicio contratado.  
6. Personal cercano: los trabajadores contratados para el hospedaje 
tendrán una disposición cercana a los clientes, ayudándolos en sus 
necesidades, para que el cliente pueda sentirse como en casa. 
 
Relación con clientes 
La relación con el cliente será de forma directa en la página web, 
hospedaje, mail o por teléfono. También se entregaran respuestas rápidas 
a las solicitudes de los clientes pre venta y post venta. 
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Segmento de clientes 
Este servicio va dirigido a los turistas nacionales y extranjeros que viajen a 
la Región Metropolitana, por estadías cortas y que tengan entre 18 a 35 
años. Principalmente estos clientes son Flashpackers y Backpackers. 
 
Canales 
Los principales canales para vender la propuesta de valor son redes 
sociales, página web del hostel, otras páginas web de reservas, email y 
teléfono. 
Para llegar al cliente es importante tener información clara, transparente, 
atractiva y en constante renovación.  
 
Recursos claves 
Los recursos claves son personal capacitado en los diferentes cargos, 
infraestructura y equipamiento en buen estado y capital de trabajo. 
 
Actividades claves 
Las principales actividades son la gestión de stock y disponibilidad de 
habitaciones semanalmente, además de marketing para captar nuevos 
clientes, administración, y comunicación entre trabajadores y clientes. 
 
Socios clave 
Los socios claves se dividen en partners y proveedores, en este caso los 
partners son SERNATUR, empresas de actividad turística y agencias de 
reservas, mientras que los proveedores son empresas de Retail, mayoristas 
y outlet.  
Estructura de costos 
Los costos más altos son las remuneraciones del personal, costos variables 
y fijos y la mantención de las áreas. 
Fuente de ingreso 
La fuente de ingreso será por la venta del servicio vía web y/o presencial. 
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Tabla 7. Modelo de negocios Canvas 
Socios claves 
 
Sernatur 
 
Empresas de 
actividad 
turística 
 
Agencias de 
reservas 
 
 
 
 
 
 
Actividades claves 
Marketing 
Administración y 
recepción  
Mantenimiento 
Relación con el 
cliente 
Propuesta de 
valor 
Comodidad  
Facilidad en 
check in/out 
Entrega de 
información 
Limpio 
Recepción 24 
horas 
Eventos 
sociales 
Relación 
Clientes 
Relación directa 
Rápida 
respuesta al 
cliente vía 
telefónica o email 
Servicio Pre y 
post venta 
Segmento de 
clientes 
Turistas 
nacionales e 
internacionales 
Edad entre 18 y 
35 años 
Estadías cortas 
Viajeros de 
paso 
Backpackers 
Flashpackers 
 
Recursos claves 
Personal 
 
Infraestructura 
 
Capital de trabajo 
Canales 
Redes Sociales 
 
Página Booking 
 
Email 
Estructura de costos 
Remuneración personal 
Costos variables y fijos 
Mantenimiento estructural 
Fuente de ingresos 
Venta del servicio vía web 
Venta del servicio presencial 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
II.4.4 Estrategia genérica  
La estrategia genérica que ayudara  a establecer una ventaja competitiva, 
es la estrategia de diferenciación. Se utilizará debido a que los servicios y 
actividades definidos en la propuesta de valor, entregaran una diferencia al 
servicio ofrecido por los competidores, y asimismo se entregara atributos y 
necesidades que para el cliente son valiosas y están dispuestas a pagar.   
El servicio entregado se enfocará principalmente en la experiencia que el 
cliente pueda tener dentro del hospedaje, en función a los eventos sociales 
y clases educativas gratuitas.  
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II. 5 Plan de marketing 
 
En esta etapa del proyecto se definirá el marketing estratégico enfocado al 
segmento objetivo, el target y el posicionamiento, además de la definición 
de  la estrategia genérica, y por último se presentará el marketing mix 
orientado al precio, promoción, canal de venta y servicio. 
II. 5.1 Marketing estratégico  
 
II.5.1.1 Target  
El segmento objetivo para este proyecto se realizará mediante  la 
segmentación demográfica y psicográfica.  
 Primer segmento demográfico: es importante para identificar la edad, 
sexo, nacionalidad, nivel socioeconómico y tipo de generación, que 
en este caso será la Generación Millenials. Dentro de esta categoría 
se encuentran las personas nacidas entre 1980 y 2000, que 
muestran gran inquietud por conocer el mundo a través de viajes 
más largos, pero más económicos a diferentes destinos, ya sean 
desarrollados o emergentes.  Utilizan la tecnología y las redes 
sociales a diario y tienen la capacidad de hacer varias cosas a la vez. 
 
 Segundo segmento psicografico: es relevante para enfocar el estilo de 
vida, la ocupación y los intereses del cliente. En el estilo de vida se 
enfocara en los flashpackers, mochileros con poder adquisitivo y en 
los backpackers, mochileros con poder adquisitivo medio.  
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A continuación se resumirá la información antes mencionada: 
 
Tabla 4. Target 
Segmentación Demográfica   Género: Masculino y Femenino 
 Edad:18 y 35 años 
 Nacionalidad: Chilena o extranjera  
 Nivel socioeconómico: media, media- 
alta  
 Tipo de Generación: Millenials  
Segmentación Psicográfica  Estilo de vida: Flashpackers, 
Backpakers. 
 Ocupación: estudiantes, profesionales, 
desocupados 
 Interés: Viajar al menos una vez por 
año 
Fuente: Elaboración Propia 
II.5.1.2 Estrategia de Posicionamiento 
Con la estrategia de posicionamiento se definirá la imagen que ocupara 
nuestro servicio en la mente del target definido anteriormente, para que 
estos perciban los valores y diferencias con respecto a la competencia 
directa. Para que el posicionamiento sea efectivo, ha de establecer al 
servicio características que desea el segmento objetivo.  
 
Dentro de las estrategias de posicionamiento, se ha escogido en base a las 
características del producto, enfocándose en el atractivo y novedoso del 
servicio en Chile. Otra estrategia viable es la estrategia de estilo de vida, 
sin embargo, podría restringir posicionarse exitosamente solo a aquellas 
personas que posean un estilo de vida que promueve el hospedaje. 
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La empresa se posicionara con aquellos aspectos valorables para los 
clientes, y que han sido descritos en la propuesta de valor. 
II. 5.3.Marketing Mix 
 
II.5.3.1. Estrategia de Servicio 
 
El servicio consiste en un Hostel o también llamado albergue, ubicado en 
la Región Metropolitana, específicamente en la comuna de Providencia, a 
dos cuadras del Metro Baquedano.  
Las características de este servicio de hospedaje, es que tendrá 
habitaciones comunes y/o habitaciones privadas, al igual que sus baños y 
que dispone además, de un recinto común de cocina para que los 
huéspedes se preparen sus propios alimentos.  
 
La cantidad de habitaciones será de 7 habitaciones en total, de las cuales 
son 5 habitaciones compartidas para 4 personas, que tendrán lockers y 
camarotes cómodos equipados cada uno con una lámpara y cortinas 
personalizadas, y 2 habitaciones privadas, que tendrán camas 
matrimoniales y televisión de pantalla plana. Todas las habitaciones 
dispondrán de calefacción.  
 
También contará con el servicio de recepción 24 horas, para que el cliente 
tenga flexibilidad en el horario de salida y entrada al alojamiento. Nuestro 
Staff realizara asesoramiento turístico siempre con la mejor atención 
cuando el cliente lo necesite. Además se dispondrá con dos computadores 
con internet y Wi-fi gratis en todas las instalaciones. 
 
Conjuntamente, existirán lugares de esparcimiento y áreas comunes, 
donde habrá disponibles libros, música, información turística y 
publicación de actividades de mañana, tarde y noche, para que el cliente 
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pueda utilizar estos servicios gratuitos cuando los requiera. Asimismo, 
habrá una terraza con parrilla y mesas, área de TV y sala de juegos. 
 
Resumen servicios incluidos: 
 Cocina para huéspedes (Todo el día) 
 Wi-fi y computadoras con internet 
 Sala de juegos 
 Calefacción  
 Toallas (incluidas solo en habitación privada) 
 Agua caliente las 24 horas 
 Lockers 
 Información turística 
 Desayuno 
 
El desayuno contempla la siguiente variedad durante la semana: 
 Pan y dulces  
 Jamón y queso 
 Leche, te y café 
 Frutas 
 
El hostel tendrá políticas internas que  se definen a continuación: 
 Check in: 11am 
 Check out: 12pm 
 No se permitirán menos de 18 años sin la compañía de un mayor. En el 
caso de estar acompañados, solo podrán quedarse en cuartos privados, 
 Está prohibido: beber o comer dentro de las habitaciones, fumar o usar 
drogas dentro del hostel o ingresar bebidas alcohólica sin la 
autorización previa del personal.  
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Políticas de cancelación 
El hostel tendrá una política de cancelación gratuita, si cancela con 2 días 
de anticipación a la fecha de Check-in. En caso de que no se cancele la 
reserva dentro de este tiempo, se le cobrará un cargo igual a la primera 
noche de su estadía. 
 
Formas de pago 
Se aceptara tarjetas de crédito (Visa y/o Mastercard) y débito, además de 
efectivo.  
 
II.5.3.2 Estrategia de Precio 
Es necesario indicar que la tarifa de la habitación dependerá del tipo de 
habitación reservada por el cliente, además de la ubicación estratégica.  
Según las características señaladas anteriormente, la calidad en la 
atención y el servicio que se pretende ofrecer, además de los datos 
obtenidos del mercado, el precio que tendrá el hostel en sus habitaciones 
será en función a un promedio de la competencia directa. Las habitaciones 
compartidas tendrán un valor entre $8.000 a $12.000 diario por persona y 
las habitaciones privadas para dos personas tendrán un precio entre 
$25.000 a $35.000. 
 
Habitación Capacidad (N° camas) Precio ($/Noche) 
Compartida  4 $10.000 
Privada  1 $30.000 
 
Las tarifas expuestas incluyen el servicio de alojamiento, desayuno y las 
actividades que se realicen dentro del hospedaje. Estas tarifas no incluyen 
IVA. 
II.5.3.3 Estrategia de Canal de Venta 
La estrategia de plaza o distribución se refiere a los lugares físicos o 
puntos de venta donde se distribuirá el servicio. En este caso, los canales 
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de distribución, se utilizarán dos medios,  por el sitio web Booking y venta 
directa; dependerá del cliente a qué tipo de plaza recurrirá. 
La venta directa se realizara específicamente en el hospedaje, ya que el 
cliente tendría dos opciones para utilizar el servicio, la primera reservar a 
través de una página web y pagar directamente, o la segunda es llegar al 
hostel y verificar si hay disponibilidad en las habitaciones.  
Principalmente el canal de venta para llegar al cliente extranjero será a 
través del sitio web de reservas Booking, ya que el cliente puede reservar 
en todas las partes del mundo, asimismo el cliente nacional se utilizará el 
sitio web en mayor proporción, y en menor grado la venta directa. 
 
II.5.3.4 Estrategia de Comunicación  
Con la estrategia de comunicación se pretende llegar al target que se 
mencionó en el marketing estratégico. Como objetivo importante es lograr 
transmitir la importancia y atributos que entrega la marca, en función de 
la experiencia que el cliente puede tener dentro del hospedaje. Por otro 
lado, es relevante que el cliente que haya contratado el servicio pueda 
recomendarnos a otros turistas. 
 
Objetivos Operativos Objetivos de Comunicación 
Capacitar al personal de manera 
efectiva 
Asegurar que todos los empleados 
sepan y realicen las normas para la 
atención del cliente 
Mantener las instalaciones limpias Garantizar que los clientes perciban 
que la limpieza es primordial en la 
organización 
 
Los medios que se utilizaran para desarrollar las acciones de 
comunicación se dividirán en el segmento de turistas nacionales e 
internacionales. 
Para el segmento de los turistas nacionales se promocionara a través de lo 
siguiente: 
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Sitio Web Booking: mediante el sitio web de reservas se podrá 
promocionar el hospedaje, además de tener toda la información 
correspondiente de la disponibilidad, precios, galería de imágenes y 
comentarios de otros clientes. También el cliente podrá reservar según sus 
necesidades.  
Feria nacional de turismo: es importante promocionar el hospedaje en 
ferias de turismo gratuitas o pagadas, ya sea como las ferias de 
SERNATUR, feria VYVA, feria del parque bicentenario, entre otros. 
 
SERNATUR: Al registrar el hospedaje en este organismo del gobierno, se 
puede participar en Ferias realizadas por la entidad, como  “Chile es tuyo”, 
donde se promocionan destinos turísticos y los hospedajes por región 
inscritos 
 
Para el segmento de los turistas extranjeros se promocionara a través de lo 
siguiente: 
 
Sitio Web Booking: mediante el sitio web de reservas se podrá 
promocionar el hospedaje, además de tener toda la información 
correspondiente de la disponibilidad, precios, galería de imágenes y 
comentarios de otros clientes. También el cliente podrá reservar según sus 
necesidades.  
 
Ferias internacional de turismo: para promocionar el hospedaje a nivel 
internacional se ha analizado en la participación de éstas para llegar al 
segmento de turistas extranjeros. Algunas de estas ferias son Fitur e ITB.  
 
Merchandising: se diseñaran folletos y regalos de la empresa, para 
entregarlos en las ferias o clientes. 
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III. ESTUDIO TÉCNICO 
 
El presente capítulo tiene como objetivo determinar la localización y el 
tamaño óptimo del proyecto. Además de determinar la organización 
humana a través de la definición de cargos y funciones respectivamente. 
Por otro lado, se identificarán los factores ambientales, y  el costo de los 
suministros e insumos para el correcto funcionamiento y operatividad del 
proyecto. 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto 
 
Para determinar la ubicación óptima del proyecto en la Región 
Metropolitana es relevante analizar factores de micro localización como 
físicos, geográficos y urbanísticos, y macro localización como área, zona o 
región, ya que es una decisión a largo plazo, y podría influir en el éxito o 
fracaso del proyecto.  
Como es un pre factibilidad en la Región Metropolitana, los factores de 
macro localización son los siguientes: 
 Capital de Chile. Es la región más pequeña, pero la más habitada de 
Chile con 7.314.176 habitantes según proyecciones del INE el 2015. 
 Son 52 comunas en la región, que se dividen en provincia de 
Chacabuco, Cordillera, Maipo, Melipilla, Santiago y Talagante.  
Ilustración 5. Ubicación de Santiago, Chile 
 
Fuente: Google Maps 
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Para evaluar la micro localización se ha utilizado la comparación 
cuantitativa del Método de Factores Ponderados. Este estudio tiene 
diferentes ponderaciones según el nivel de cada factor y tiene una escala 
de 1 a 10, siendo el 1 el más bajo y el 10 el más alto.  
 
Tabla 5. Factores de evaluación para micro localización 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Según los datos obtenidos en la tabla 4, la ubicación óptima del proyecto 
será en la comuna de Providencia, debido al resultado de la mejor 
ponderación con 8,45 en puntuación con respecto a la comuna de Recoleta 
y Santiago que obtuvieron 8,05. 
La comuna de Providencia está ubicada en el sector nororiente de la 
ciudad, y esta colindante con Recoleta, Vitacura, Las Condes, Nuñoa, La 
Reina, y Santiago. Tiene 130.000 habitantes aproximadamente, y está 
habitada principalmente por personas y familias de clase media- alta. 
Además tiene gran cantidad de áreas verdes entre parques y plazas, 
también lugares turísticos y monumentos. Es considerada una de las 
comunas más seguras y limpias del país.  
 
 
 
 
Ponderación factores de evaluación 
Factor Ponderación Providencia Santiago Recoleta 
Precio 0,3 8 9 10 
Ubicación 0,2 10 6 7 
Cercanía Competidores 0,1 8 8 5 
Superficie (m²) 0,15 6 7 9 
Accesibilidad 0,1 10 7 9 
Cercanía monumentos 0,15 10 4 6 
Puntuación Total 1 8,6 6,15 8,05 
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Ilustración 6. Ubicación Comuna de Providencia, Chile 
 
Fuente: Municipalidad Providencia 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
 
III.2.1 Tamaño del proyecto 
Para determinar el tamaño óptimo del proyecto, es necesario tener en 
consideración los datos históricos de la industria, en función de las 
llegadas a Chile, específicamente en la Región Metropolitana. Para esto se 
deberá analizar el turismo nacional y extranjero que pernocto en 
establecimientos de alojamientos turísticos, además de la tasa de variación 
de crecimiento de los años 2009 al 2015.   
 
Tabla 6. Demanda Real EAT en Región Metropolitana  
Año Demanda Real 
2012 1.818.072 
2013 1.940.775 
2014 1.922.906 
2015 2.529.424 
2016 2.908.838 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 7. Variación anual de turistas en Región Metropolitana 
Año Variación (%) 
2009 1,8% 
2010 1,5% 
2011 12% 
2012 13,3% 
2013 0,6% 
2014 2,7% 
2015 21,9% 
Fuente: SERNATUR 
 
Con los datos de la tabla anterior se analizó la variación producida por 
cada período, y como no es constante en el tiempo, se proyectó la demanda 
promediando las variaciones de la tasa de crecimiento entre los años 2009 
y 2015. Esta proyección indica que el crecimiento promedio anual para la 
Región Metropolitana será de un 7,6%.  
 
Tabla 8. Demanda Proyectada EAT en Región Metropolitana 
Año  Demanda Proyectada  
2017 3.132.237 
2018 3.372.793 
2019 3.631.823 
2020 3.910.747 
2021 4.211.092 
Fuente: Elaboración Propia 
Además de lo anterior señalado, se ha utilizado la cuota de mercado que 
ha tenido este tipo de hospedajes en Chile desde el año 2014 a 2016, y lo 
que indica que anualmente tiene una tasa de crecimiento de 0,2%, debido 
a su nivel de atractivo a nivel mundial.  
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Tabla 9. Cuota de mercado real de los Hostel en Chile por año 
Año Cuota de mercado 
2014 0,9% 
2015 1,1% 
2016 1,3% 
Fuente: SERNATUR 
 
Para proyectar la cuota de mercado para este proyecto, se ha tomado en 
consideración la tasa de crecimiento en los últimos tres años, además de 
las estimaciones de estudios a nivel nacional e internacional para estos 
hospedajes, los que indican que el crecimiento será paulatino en un 0,2%. 
 
Tabla 10. Cuota de mercado Proyectada para  Hostel en Chile por año 
Año Cuota de mercado 
2017 1,5% 
2018 1,7% 
2019 1,9% 
2020 2,1% 
2021 2,3% 
Fuente: SERNATUR y FEDETUR 
Para resumir, la proyección del mercado total se ha estimado que en la 
Región Metropolitana tendrá un crecimiento de 7,6% anual, mientras que 
el mercado potencial para este tipo de hospedaje en particular tendrá un 
crecimiento anual de 0,2%. 
 
Tabla 11. Proyección y Cuantificación del Mercado  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Año 2017 2018 2019 2020 2021 
Mercado Total R.M 3.132.236 3.372.792 3.631.823 3.910.747 4.211.092 
Mercado Potencial 46.984 57.337 69.005 82.126 96.855 
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Con los datos antes analizados, se ha concluido que el tamaño óptimo de 
la propiedad será como mínimo 250 m2 de terreno, el que se dividirá en 
200 m2 mínimos construidos para todas las áreas del proyecto, y 50 m2 
disponibles para recreación. En cuanto a las dimensiones del hospedaje, 
se detallarán a continuación en m2 aproximadamente: 
 
Habitaciones: Para las habitaciones existen  dos categorías, las 
habitaciones privadas y las habitaciones compartidas, como se señala en 
la siguiente tabla: 
 
Habitaciones Cantidad Superficie 
unitaria (m2) 
Superficie 
total (m2) 
Personas por 
habitación 
Total  
Compartidas 5 16 64 4 20 
Privadas 2 25 50 2 4 
 
Baños: Para los baños, se ha estimado 9 m2 para los baños compartidos y 
baños privados. En total serán 4 baños, por lo que se requerirán 36 m2. 
 
Comedor y Cocina: En este punto se considerará 30 m2 de la 
infraestructura para el comedor, cocina y bodega de alimentos. 
 
Hall y Recepción: En este punto se tomara en consideración la recepción, 
sala de espera, guardarropía y bodegas del personal. Para ello se estimó 
que es necesario mínimo 30 m2. 
 
III.2.2 Estimación del mercado  
Para estimar el mercado se ha tomado en consideración el porcentaje de 
ocupación proyectado por el Servicio Nacional de Turismo para las 
hostales y hostel que es de un 33%, 35%, 37%, 39% y 41% 
respectivamente. Además para obtener la capacidad completa del 
hospedaje se ha multiplicado los días del año por la cantidad de personas, 
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lo que indico que anualmente el hostel a capacidad completa tendría 9.125 
turistas, sin embargo, disminuye la cantidad de clientes anual debido a el 
porcentaje de ocupación por año. Con estos datos se han obtenido la 
cantidad de clientes y la participación de mercado, como se muestra en la 
tabla 12. 
Tabla 12. Estimación del mercado  
Año 2017 2018 2019 2020 2021 
Porcentaje ocupación 33% 35% 37% 39% 41% 
Días en el año 365 365 365 365 365 
N° Habitaciones 7 7 7 7 7 
Pax/Hab 1,3 1,3 1,3 1,3 1,3 
Cantidad Clientes 
Anual 
3.011 3.193 3.376 3.558 3.741 
Market Share 6,4% 5,5% 4,8% 4,3% 3,8% 
Fuente: Elaboración Propia 
  
III.2.3 Horizonte de tiempo 
El horizonte de evaluación estimado para que cualquier proyecto cumpla 
con los objetivos planteados, dependerá de la característica del proyecto, 
por lo que no existe un tiempo de horizonte correcto, sino más bien 
dependerá de los diferentes bienes o servicios. Además es importante 
analizar el ciclo de vida del bien y/o servicio, en función de introducción, 
madurez, crecimiento y declive.  
En este caso, el período de tiempo para el proyecto a evaluar será de 5 
años. 
III.3 Identificación y descripción del proceso  
En esta etapa se identificaran y describirán los procesos relevantes para el 
funcionamiento y operación del hospedaje. Además se resumirá la 
información en diagramas de flujos correspondientes. 
 
III.3.1 Reserva  
El cliente podrá realizar una reserva mediante diferentes medios según  
sus preferencias y facilidades. Estos medios son los siguientes: 
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III.3.1.1 Página Web de Reservas Booking 
El cliente podrá ingresar en esta plataforma de reservas de hospedaje, 
creándose una cuenta con sus datos, y posteriormente reservar en el 
hostel según sus necesidades. En esta página web encontrará la 
información del hospedaje, en relación de disponibilidad, precios, 
dirección, servicios, fotos, puntuación y comentarios de otros clientes. 
Cuando el cliente reserve, se solicitara datos de la tarjeta de crédito para 
finalizar el proceso. Como política de la empresa se implementará el 
proceso de cancelación gratuita, cuando el cliente cancele antes de 48 
horas del Check in previsto. En el caso que el cliente no cancele se 
sancionara con un 30% de la reserva.  
 
Ilustración 7. Proceso de Reserva en Booking 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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III.3.1.2 Directamente en Hostel 
El cliente podrá reservar directamente en el hospedaje efectuando el pago 
de un 50% de la estadía para poder validar la reserva. El otro 50% restante 
se cancelara cuando el cliente realice el Check In. 
 
Ilustración 8. Proceso de Reserva directo en el Hostel 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
III.3.2 Proceso de Ingreso (Check in) 
El proceso comienza cuando el cliente ingresa al Hostel y el recepcionista 
le da la bienvenida y confirma los datos del pasajero. Cuando ha validado 
la información de estadía, solicita que el cliente se registre y si existe algún 
pago por realizar, se cobrara en el momento. Posteriormente, el 
recepcionista entregara la información y las políticas del hospedaje, 
además de mapas de Santiago, los horarios de desayuno y actividades que 
puede realizar dentro y fuera del hospedaje. Por último, el Recepcionista 
acompañara al cliente a la habitación reservada para que acomode sus 
pertenencias.  
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Ilustración 9. Proceso de ingreso (Check In) 
Fuente: Elaboración Propia 
 
III.3.3 Proceso de Salida (Check Out) 
El horario de salida del cliente está definido en las políticas de empresa a 
las 12:00pm para cualquier tipo de habitación, para que la mucama pueda 
realizar la limpieza. Si el cliente no se retira de la habitación en el horario 
convenido, se cobrará un pago adicional de un 30% de la tarifa.  
Cabe agregar, que el cliente podrá permanecer gratuitamente en las áreas 
comunes hasta que lo requiera, según lo planificado en su viaje.  
Ilustración 10. Proceso de Salida (Check Out) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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III.3.4 Proceso de limpieza 
Las habitaciones privadas y compartidas, al igual que los baños serán 
aseadas y ordenadas por la mucama en las mañanas, cuando el cliente se 
haya retirado a desayunar o haya salido del hostel a actividades turísticas.  
Asimismo, se hará limpieza cuando haya finalizado la estadía del cliente, 
donde se realizara cambio de sabanas y toallas para ser trasladadas al 
área de servicios.  
En general se realizara limpieza diariamente en las áreas comunes e 
instalaciones interiores y exteriores.  
 
III.3.5 Proceso de Suministro  
El administrador será encargado de manejar el inventario y stock 
necesario para cubrir las necesidades del Hostel. Esto se refiere a los 
alimentos, útiles de aseo y limpieza, disponibilidad, actividades, etc. 
 
Ilustración 11. Proceso de Suministros 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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III.3.6 Proceso de cocina 
La comida que ofrecerá el Hostel, será exclusivamente el desayuno, en el 
horario de 08:00 am a 10:00 am. Este servicio incluirá jugo, te, café, leche, 
frutas, cereales, pan, galletas, yogurt, huevos y pasteles. Estos productos 
variaran dependiendo del día, y la mucama será la encargada de servir a 
los clientes, ya que no será buffet, sino más bien por persona.  
 
Por otro lado, existen procesos para empezar el funcionamiento, los que se 
detallaran a continuación: 
 
1. Búsqueda de propiedades: se deberá buscar propiedades en arriendo 
que cumplan  según la definición del tamaño óptimo del proyecto que se 
comentó anteriormente. Estas propiedades deberán estar en la comuna de 
Providencia, y tendrán que tener una ubicación estratégica en función de 
accesibilidad y servicios. Se buscarán estas casas a través de diferentes 
corredores de propiedades. 
2. Trámites ante la dirección de obras municipales: cuando se 
encuentre la propiedad adecuada, se deberá solicitar el certificado de 
informes previos de la casa, ya que en ese documento se señala las 
condiciones y limitantes de la normativa urbanística que existe en el 
terreno. Además de verificar el plan regulador del sector, antes de 
comenzar las obras. 
3. Patente Comercial: si el terreno es apto para un hospedaje según el 
plano regulador de la municipalidad, se deberá sacar una patente 
comercial en el municipio. Para obtener esta patente se debe tener la 
aprobación de la SEREMI de Salud a través del permiso sanitario y tener 
inicio de actividades en el Servicio de Impuestos Internos. 
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4. Registro Nacional de Prestadores Turísticos: cuando se tenga el 
inicio de actividades y la patente comercial, se podrá registrar en el 
SERNATUR como prestador turístico en la Región Metropolitana. Esto 
implicara estar en la oferta turística formal del país, además de acceder a 
capacitaciones gratuitas y pertenecer a la promoción de todos los canales 
que realice el ministerio.  
5. Proceso de Ventas: el cliente deberá reservar mediante la página web 
que el hostel se encuentre inscrito. En este punto el cliente deberá señalar 
la fecha de entrada y de salida, y el servicio que desea contratar, para que 
la página correspondiente le indique los valores y la disponibilidad para la 
fecha solicitada. Cuando el cliente este conforme con el servicio, podrá 
reservar cuando seleccione el medio de pago dependiendo de las políticas 
de pago del hospedaje. Además el cliente podrá cancelar la reserva 24 
horas antes del check in sin tener que pagar comisión por cancelación, si 
el cliente no informa al hospedaje anticipadamente se cobrará el servicio 
completo. 
6. Certificaciones de SERNATUR: se postulara a las certificaciones del 
SERNATUR para demostrar a los clientes los sellos de calidad y de 
sustentabilidad para entregar un valor agregado al servicio. 
 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto  
III.4.1 Recursos Humanos 
El personal para este proyecto, deberá ser altamente capacitado y 
motivado, para entregar el mejor servicio y la información de forma 
adecuada a cada cliente que ingrese al hospedaje, esto es en función de 
atractivos turísticos, además de la recomendación de restaurant, 
actividades, y lugares en Santiago. 
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A continuación se detallarán los perfiles de cada cargo: 
 
Administrador 
 
El administrador deberá tener como profesión administración de empresas 
u hoteles o carreras afines para desempeñar bien el cargo. Las funciones 
que deberá desempeñar es planear, organizar, direccionar y controlar de 
las actividades dentro del hospedaje. Además de supervisar las tareas del 
recepcionista, mucama y encargado de mantenimiento, también del aseo y 
orden del lugar, verificación de la caja chica y comentarios de los clientes. 
 
Recepcionista 
 
Las personas encargadas de la recepción, deberán contar con estudios de 
administración hotelera o que se encuentre estudiando carreras afines. 
Requisito fundamental es que domine el idioma inglés.  
Sus funciones: 
1. Realizar labores de jefe de turno 
2. Recibir y despedir al huésped 
3. Supervisar funciones de los trabajadores 
4. Manejar caja menor 
5. Contestar y publicar en redes sociales 
6. Inspeccionar limpieza de las instalaciones 
7. Verificar el estado de las instalaciones a diario (áreas comunes, 
habitaciones, baños) 
 
Mucama 
La mucama, es la persona encargada de realizar y mantener el orden y 
limpieza de todas las áreas del hospedaje. El cargo principalmente será 
para una  mujer que sea minuciosa con el servicio, para que los clientes 
reciban una buena imagen.  
Las funciones son: 
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1. Realizar limpieza de las áreas comunes y habitaciones 
2. Reportar fallas de mantenimiento y entregar objetos olvidados por el 
huésped al administrador. 
3. Manejar recursos de aseo 
4. Ordenar las habitaciones cada vez que un cliente realice el check out 
5. Ordenar la cocina por la mañana y las tardes 
III.4.2 Estructura Organizacional  
De acuerdo a lo descrito anteriormente, se presenta el organigrama del 
hospedaje. 
Ilustración 12. Organigrama 
               
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
III.4.3 Organización jurídica 
La organización jurídica del proyecto será una Sociedad Por Acciones 
(SPA), debido a la flexibilidad en la participación del capital, que viene 
dado por acciones. Además, la constitución de la organización requiere de 
menos formalidad en comparación con otro tipo de sociedad, y permite el 
ingreso de nuevos accionistas fácilmente, ya que no necesita directorio.  
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto 
 
La pre factibilidad de este proyecto, no se basará en la construcción desde 
un principio del hospedaje, ya que la idea primordial es arrendar una casa 
apta para un alojamiento turístico, sin embargo es relevante mencionar 
que el funcionamiento de algunas partes de la infraestructura se optará 
Administrador
Mucama Recepcionista
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por optimizar los recursos para minimizar el impacto ambiental del 
entorno a través de la reducción de los impactos asociados al proyecto. 
 
Los impactos que se analizan para el hospedaje son los siguientes: 
 Aumento de basura y desechos 
 Demanda de recursos naturales, como agua, electricidad y gas 
 Gran cantidad de residuos, como papel, vidrio y plástico  
 Contaminar con los productos que se utilizan para la limpieza 
 Ruidos que molesten a la comunidad 
 
Para reducir en cierta medida los impactos negativos mencionados 
anteriormente, es tomar en consideración el reciclaje, maximizar el uso de 
productos renovables y alargar la vida útil de los productos.  
 
Por otro lado, es necesario poseer los sellos de sustentabilidad y de calidad 
turística entregados a los alojamientos turísticos para obtener una ventaja 
competitiva frente a otros competidores. 
 Sello S: Sello de sustentabilidad. Este es otorgado por el SERNATUR 
a los servicios de alojamiento turístico que estén ligados a la 
sustentabilidad.  
 
 Sello Q: Sello de calidad turística. Este es otorgado por el 
SERNATUR a los prestadores de servicios turísticos que posean la 
certificación en las Normas de Calidad Turística, asegurando la 
calidad del servicio, satisfacción, transparencia, además de la 
promoción en las ferias, campañas y revistas de la entidad.  
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III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos  
 
III.6.1 Inversión inicial  
 
III.6.1.1 Aspectos Legales  
 
Creación de empresa: El costo para este ítem es de $60.000 e incluye la 
escritura pública ante notario, publicación en el diario oficial, inicio de 
actividades ante el servicio de impuestos internos y obtención del RUT 
 
III.6.1.2 Materiales y Equipamiento 
Se cuantificara los materiales y equipamiento necesario para las 
habitaciones y áreas comunes del hospedaje. Se considerara la cantidad 
necesaria del producto, además  del precio unitario de cada producto 
obtenida del mercado, para luego obtener la inversión total que se requiere 
para equipar la infraestructura. 
 
Tabla 13. Estimación inversión equipamiento habitaciones 
Mobiliario Cantidad Precio Unitario($) Inversión Total ($) 
Accesorios baños 4 $ 12.000 $ 63.960 
Almohada 20 $ 5.990 $ 119.800 
Cama 2 plazas 2 $ 159.000 $ 318.000 
Camarote 8 $ 99.990 $ 799.920 
Cerradura 6 $ 10.290 $ 61.740 
Colgadores 40 $ 890 $ 35.600 
Cortina 4 $ 29.980 $ 119.920 
Cuadros 6 $ 9.900 $ 59.400 
Cubrecamas 30 $ 14.990 $ 449.700 
Frazadas 30 $ 8.990 $ 269.700 
Lámparas 12 $ 21.000 $ 252.000 
Muebles 6 $ 80.000 $ 480.000 
Sabanas- fundas 30 $ 9.890 $ 296.700 
TV 6 $ 110.000 $ 660.000 
TOTAL   $3.986.440 
Fuente: Elaboración Propia 
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Para equipar las habitaciones compartidas y privadas, además de los 
baños se requiere de inversión inicial $3.986.440. 
Tabla 14. Estimación inversión equipamiento áreas comunes 
Áreas comunes Cantidad  Precio Unitario ($) Inversión Total ($) 
Caja de seguridad 1 $ 58.990 $ 58.990 
Campana 1 $ 114.990 $ 114.990 
Cocina 1 $ 179.990 $ 179.990 
Computador 1 $ 279.000 $ 279.000 
Cuadros 10 $ 15.990 $ 159.900 
Equipamiento cocina 1 $ 200.000 $ 200.000 
Herramientas 4 $ 50.000 $ 200.000 
Lámparas 6 $ 39.990 $ 239.940 
Mesas/ sillas cocina 1 $ 300.000 $ 300.000 
Mueble recepción 1 $ 110.000 $ 110.000 
Muebles sala de estar 1 $ 300.000 $ 300.000 
Refrigerador 1 $ 209.000 $ 209.000 
Señalización 1 $ 50.000 $ 50.000 
Basurero 3 $ 22.990 $ 68.970 
Decoración 1 $ 1.000.000 $ 700.000 
Juegos 1 $200.000 $200.000 
TOTAL    $3.670.780 
Fuente: Elaboración Propia 
 
La estimación de inversión para equipar las áreas comunes del inmueble 
es de $3.670.780. 
Tabla 15. Inversión Inicial 
Ítem Inversión ($) 
Creación empresa 60.000 
Equipamiento habitaciones 3.986.440 
Equipamiento áreas comunes 3.670.780 
Total 7.717.220 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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IV. ESTUDIO ECONÓMICO - FINANCIERO 
En este capítulo se utilizará la información de los capítulos anteriores para 
determinar el estudio económico. Específicamente se efectuara la 
evaluación financiera y el análisis de sensibilidad del proyecto con los 
costos totales, el flujo de caja, rentabilidad del proyecto, riesgo, entre 
otros. 
Para calcular estos datos se ha tomado en consideración las siguientes 
cifras económicas. 
 IPC: 2,7% anual (Banco Central) 
 Impuesto: 25% 
 
IV.1  Ingresos del proyecto 
Los ingresos para este proyecto se han mencionado en el modelo de 
negocios, y que corresponde a la multiplicación de la tarifa diaria por 
habitación, por el número de habitaciones, y el porcentaje de ocupación 
esperado para el año correspondiente.  
 
IV.2 Remuneraciones 
En este punto, se ha tomado en consideración que las remuneraciones 
serán para el administrador, recepcionista y mucama. Cabe decir que para 
el cargo de recepcionista solo será contratado a una persona, ya que se 
utilizara la modalidad Europea, donde un turista puede hospedarse gratis, 
siempre cuando trabaje gratuitamente como recepcionista algunas horas 
al día con previa autorización del administrador.  
 
Tabla 16. Remuneración de trabajadores 
Cargo Dotación Sueldo Bruto Mensual ($)  Total Anual ($) 
Administrador 1 500.000 6.000.000 
Recepcionista 1 330.000 3.960.000 
Mucama 1 280.000 3.360.000 
TOTAL   1.110.000 13.320.000 
Fuente: Elaboración propia 
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IV.3 Estructura de costos 
 
IV.3.1 Costos variables 
Para este proyecto los costos variables están representados principalmente  
por el servicio de desayuno, comisión por reservar a través de la página 
web Booking, y comisión por vender con tarjeta de crédito o débito en la 
máquina de Transbank dentro del hospedaje. 
En este estudio se considerara que el 90% de las reservas se hará 
mediante la página web Booking, el cual cuesta mensualmente el 10% de 
comisión por el total de reservas efectuadas en la página 
aproximadamente. En cambio Transbank tiene una comisión de un 5% 
mensual y se estima que el 83% de los clientes utilizará tarjeta de débito 
y/o crédito. Por otro lado, el servicio de desayuno se ha calculado con un 
precio de $800 por persona al día. 
 
Tabla 17. Parámetros Costos Variables 
Año 2017 2018 2019 2020 2021 
Desayuno $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 
% demanda q utiliza Booking 90% 90% 90% 90% 90% 
% Retención de Booking 10% 10% 10% 10% 10% 
% demanda que paga con Transbank 83% 83% 83% 83% 83% 
% Retención Transbank 5% 5% 5% 5% 5% 
Fuente: Elaboración Propia 
En la tabla 18, se encuentra la demanda por año según el tipo de 
habitación del hospedaje, en el que se ha investigado. Esto equivale a un 
75% en las habitaciones compartidas, y un 25% en las habitaciones 
privadas, como se señala a continuación: 
 
Tabla 18. Demanda de habitaciones por año 
Demanda 2017 2018 2019 2020 2021 
Habitación Compartida 2258 2395 2532 2669 2806 
Habitación Privada 753 798 844 890 935 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 19. Costos Variables por año 
Fuente: Elaboración Propia 
 
IV.3.2 Costos fijos 
Los costos fijos de este proyecto se contemplan las remuneraciones del 
personal, el arriendo de la propiedad, las cuentas básicas (agua, luz y gas), 
internet y telefonía, materiales de aseo y seguros asociados a incendio y 
robo. 
 
Tabla 20. Costos Fijos 
Ítem Costo mensual ($) Costo Anual ($) 
Arriendo de casa  1.150.000 13.800.000 
Remuneración  1.110.000 13.320.000 
Cuentas básicas  140.000 1.680.000 
Telefonía e internet 72.990 875.880 
Materiales de aseo  73.000 876.000 
Seguros (incendio y robo) 80.000 960.000 
TOTAL 2.625.990 31.511.880 
 
Fuente: Elaboración propia 
IV.4 Promoción 
Se considerara un costo asociado a la promoción de los siguientes 
aspectos: ferias nacionales e internacionales, sitio web y merchandising. 
Para esto se estima el 5% del total de las ventas brutas anuales. 
 
 
Año 2017 2018 2019 2020 2021 
Desayuno 2.408.800 2.554.400 2.700.800 2.846.400 2.992.800 
Página de reservas 
Booking 
4.064.850 4.310.550 4.557.600 4.803.300 5.050.350 
Máquina Transbank 1.874.348 1.987.643 2.101.560 2.214.855 2.328.773 
TOTAL $ 8.347.998 $ 8.852.593 $ 9.359.960 $ 9.864.555 $ 10.371.923 
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IV.5 Depreciación 
Se entiende por depreciación al devaluó periódico de un activo tangible con 
respecto al uso y al tiempo de estos. 
Para este proyecto en particular se ha utilizado una depreciación lineal, 
con los datos obtenidos en el Servicio Impuestos Internos. Cabe decir que 
la depreciación anual por año ira variando, debido a que la vida útil de 
algunas inversiones tiene como máximo 3 años. Además, con los datos se 
ha obtenido el valor libro y el valor residual. El valor residual se ha 
calculado al 60%. El cálculo se encuentra en el anexo 3 y 4. 
 
Tabla 21. Depreciación Anual 
Período 1 2 3 4 5 
Depreciación $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 22. Valor Libro y Residual 
Valor Libro $ 1.396.345 
Valor Residual $ 3.844.332 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
IV.6 Capital de Trabajo 
El capital de trabajo se ha calculado utilizando el período de desfase, 
donde la inversión para el capital de trabajo equivale al costo anual 
dividido en 365 días, multiplicado con el tiempo de desfase, que en este 
caso se considerara 60 días, ya que es un período relevante para cubrir la 
diferencia que se produce en los ingresos y egresos. El cálculo se 
encuentra en el anexo 5. 
 
Días de Desfase Capital de Trabajo 
60 $ 8.114.500 
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En este cálculo se ha contemplado que el hospedaje iniciara sus 
actividades en el mes de Septiembre, para alcanzar la temporada alta del 
verano (Anexo 5). 
 
IV.7 Financiamiento 
Para la creación de la empresa, ya sea físicamente y legalmente es 
necesario $15.832.020. De este monto, se descompone $5.832.020 que 
pondrá el inversionista y $10.000.000 de un crédito de consumo en el 
Banco Santander con una tasa de interés anual de 13,32% y a un plazo de 
24 meses.  
Los intereses y amortizaciones se describen en la siguiente tabla: 
 
Tabla 23. Amortización e interés  
Año 1 2 
Saldo inicial $ 10.000.000 $ 5.312.208 
Interés $ 1.332.000 $ 707.586 
Amortización $ 4.687.792 $ 5.312.206 
Saldo final $ 5.312.208 $ 2 
 
Cuota 6.019.792 
Tasa 13,32% 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
IV.7 Tasa de descuento 
Para el cálculo de la tasa de descuento se ha utilizado la ecuación para el 
costo promedio ponderado de capital (WACC, Weighted Average Cost of 
Capital). El cálculo correspondiente es el siguiente: 
 
𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝐾𝑒 (
𝐸
𝐸 + 𝐷
) + 𝐾𝑑( 1 − 𝑇) (
𝐷
𝐸 + 𝐷
) 
𝑊𝐴𝐶𝐶 = 13,32% (1 − 25%)(0,63) 
𝑊𝐴𝐶𝐶 = 6,31% 
Variables: 
 
Ke: Tasa de los accionistas.  
E: Capital aportado por los accionistas  
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D: Deuda financiera contraída  
Kd: Costo de la deuda financiera 
T: Tasa de impuesto a las ganancias 
 
Con esta ecuación se ha obtenido que la tasa de retorno exigida para la 
inversión es de 6,31%.  
 
IV.8 Flujo de Caja 
El flujo de caja para este proyecto se dividirá en flujo de caja puro y flujo 
de caja financiado, para ambos casos se ha calculado con la demanda 
dividida por cada habitación, que corresponde a un 75% en las 
habitaciones compartidas y un 25% en las habitaciones privadas. Por otro 
lado, se ha considerado una tasa de impuesto a un 25%, tasa de 
descuento al 6,31% y con un crédito de consumo a dos años. 
 
En la tabla 22, se muestran los parámetros que se han utilizado en el flujo 
de caja puro y financiado. 
 
Tabla 24. Parámetros Flujo de Caja 
Parámetro Unidad  1 2 3 4 5 
Demanda hab. compartida [p] 2258 2395 2532 2669 2806 
Valor hab. Compartida [$/p] $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 
Demanda hab. Privada [p] 753 798 844 890 935 
Valor hab. Privada [$/p] $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En una primera instancia se desarrolló el flujo de caja puro (sin 
financiamiento), tomando los ingresos y egresos del proyecto que se han 
detallado previamente.  
 
En segunda instancia se desarrolló el flujo de caja financiado, tomando en 
consideración un financiamiento del 63,12% con un crédito de consumo a 
2 años en el Banco Santander. La amortización e intereses se 
desarrollaron en el punto de financiamiento. 
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Tabla 25. Resumen Flujo de Caja 
 VAN TIR PayBack  Tasa descuento 
Flujo Caja Puro $ 24.233.453 39% 2do año 6,31% 
Flujo Caja Financiado $ 21.911.563 51% 3er año 6,31% 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
  
IV.9 Análisis de sensibilidad 
En esta etapa, se utilizará el análisis de sensibilidad para determinar 
decisiones de inversión, según diferentes escenarios que se presenten 
cuando cambie una variable. En este caso, se han modificado las variables 
de demanda y precio con una variación de un ± 20% en cada escenario, ya 
que con la investigación que se realizó en el mercado de alojamientos 
turísticos se pudo visualizar que las variaciones en la tarifas de las 
habitaciones había una variación de aproximadamente ± 20%. En el caso, 
de la demanda en estos proyectos fluctuaba entre en un 15% y 25%, por lo 
que se consideró que ambos escenarios se modificara con el mismo valor. 
 
Primer escenario: Se ha modificado la demanda en un ± 20% y ± 15% en 
las habitaciones compartidas y privadas. Cabe decir que cada tipo de 
habitación tiene una demanda correspondiente que equivale en un 75% y 
25% específicamente. En la siguiente tabla se puede visualizar la 
sensibilidad que ocurre en los diferentes escenarios: 
 
Tabla 26. Variación de la Demanda 
Variación en la demanda 
% -20% -15% 0 15% 20% 
VAN -$ 1.458.667 $ 4.964.362 $ 24.233.453 $ 43.502.542 $ 49.925.572 
TIR 4% 13% 39% 65% 74% 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
76 
 
Segundo escenario: Se ha modificado el precio en un ± 20% y ± 15% en 
las habitaciones compartidas y privadas. Cabe decir que en las 
habitaciones compartidas, el precio por cama es de $10.000 sin IVA y las 
habitaciones privadas tienen un precio de $30.000 sin IVA. En la siguiente 
tabla se puede visualizar la sensibilidad que ocurre durante la evaluación 
de 5 años con los diferentes escenarios: 
 
Tabla 27. Variación del Precio 
Variación en el precio de las habitaciones 
% -20% -15% 0 15% 20% 
VAN -$ 7.284.175 $ 595.231 $24.233.453 $ 47.871.673 $ 55.751.842 
TIR -4% 7% 39% 71% 81% 
 
Fuente: Elaboración Propia 
IV.10 DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES 
GENERALES 
En este proyecto de título se realizó un estudio de prefactibilidad de un 
hostel en Santiago a través de las diferentes investigaciones exhaustivas 
del estudio de mercado, técnico y económico.  
 
En el estudio de mercado, se realizó un completo análisis de la oferta y 
demanda de estos hospedajes presentes en Chile, del cual indico que estos 
alojamientos están hace aproximadamente 3 años ingresando a la 
industria hotelera, por lo que se puede visualizar que es relativamente baja 
en comparación a otros tipos de hospedaje. Por otro lado, la oferta es 
amplia a través de los competidores directos y los servicios sustitutos, que 
han ingresado a la industria a través de las nuevas plataformas digitales 
que utiliza la generación del Milenio específicamente. Además es relevante 
mencionar que con este estudio se verifico que existe una estacionalidad 
en la demanda de verano y en invierno, dado que los turistas chilenos 
prefieren estas fechas para viajar. Es por esto, que es importante fomentar 
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el servicio turismo con estrategias que disminuyan la estacionalidad, 
enfocándose específicamente en el público objetivo.  
 
En el estudio técnico, se desarrolló el tamaño óptimo del proyecto, en el 
que por las evaluaciones realizadas se determinó que el lugar optimo es la 
Comuna de Providencia a dos cuadras del metro Baquedano. Esta 
propiedad cumple con las condiciones necesarias para este tipo de 
hospedaje, dado que posee una gran capacidad de terreno construido y 
terreno libre. Además, en este estudio se proyectó la demanda en la Región 
Metropolitana para los siguientes 5 años, y se analizó que para este tipo de 
hospedaje específicamente la demanda es baja en comparación a un hotel 
u otro alojamiento con similares características. Sin embargo, con esta 
información obtenida del SERNATUR, se puede analizar que la demanda 
en el país tendrá un incremento significativo en los próximos años, ya que 
con la estrategia de turismo diseñada en el año 2012, se busca que Chile 
en el corto plazo sea una potencia turística.  
 
Por último, en el estudio económico- financiero, se determinó cada punto 
necesario para realizar el proyecto. De esto, se puede decir que la inversión 
no es alta, pero que los costos fijos si son significativos, ya que la 
propiedad seria arrendada. Por otro lado, el financiamiento será 
compartido entre el inversionista y un crédito en el banco, para la 
inversión inicial y el capital de trabajo. Cabe agregar, que en el cálculo del 
flujo de caja financiado el Valor Actual Neto es $21.911.563 y Tasa Interna 
de Retorno es de 51%, lo que implica que este proyecto es viable 
económicamente. Sin embargo, es importante señalar que existe una 
sensibilidad en las variaciones del precio y demanda, las cuales son 
significativas para la realización del proyecto.  
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VI. ANEXOS 
ANEXO 1: ENCUESTA  
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ANEXO 2: DEPRECIACIÓN Y VIDA ÚTIL DEL ACTIVO 
 
Activos genéricos Vida útil  Depreciación acelerada 
Hornos microondas, 
refrigeradores, conservadoras, 
vitrinas refrigeradas y 
cocinas.  
9 3 
Herramientas livianas 3 1 
Útiles de oficina 3 1 
Equipo de audio y video 6 2 
Muebles y enseres 7 2 
Sistemas computacionales, 
computadores, periféricos, y 
similares 
6 2 
Equipos de vigilancia y 7 2 
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detección y control de 
incendios, alarmas.  
Material de audio y video 5 1 
Fuente: Servicio de impuestos internos 
ANEXO 3: DEPRECIACIÓN DE MATERIALES PARA LAS 
HABITACIONES 
 
Activo Inversión Vida Útil Depr. Anual D.Acumulada V. Libro Valor residual 
Accesorios baños $ 63.960 3 $ 21.320 $ 63.960 $ 0 $ 38.376 
Almohada $ 119.800 3 $ 39.933 $ 119.800 $ 0 $ 71.880 
Cama 2 plazas $ 318.000 7 $ 45.429 $ 227.143 $ 90.857 $ 190.800 
Camarote $ 799.920 7 $ 114.274 $ 571.371 $ 228.549 $ 479.952 
Cerradura $ 61.740 7 $ 8.820 $ 44.100 $ 17.640 $ 37.044 
Colgadores $ 35.600 3 $ 11.867 $ 35.600 $ 0 $ 21.360 
Cortina $ 119.920 3 $ 39.973 $ 119.920 $ 0 $ 71.952 
Cuadros $ 59.400 3 $ 19.800 $ 59.400 $ 0 $ 35.640 
Cubrecamas $ 449.700 3 $ 149.900 $ 449.700 $ 0 $ 269.820 
Frazadas $ 269.700 3 $ 89.900 $ 269.700 $ 0 $ 161.820 
Lámparas $ 252.000 7 $ 36.000 $ 180.000 $ 72.000 $ 151.200 
Muebles $ 480.000 7 $ 68.571 $ 342.857 $ 137.143 $ 288.000 
Sabanas- fundas $ 296.700 3 $ 98.900 $ 296.700 $ 0 $ 178.020 
Televisión $ 660.000 7 $ 94.286 $ 471.429 $ 188.571 $ 396.000 
Total $ 3.986.440   $ 838.973 $ 3.251.680 $ 734.760 $ 2.391.864 
ANEXO 4: DEPRECIACIÓN DE MATERIALES PARA LAS ÁREAS 
COMUNES 
 
Activo Inversión Vida Útil Depr. Anual Depr. Acum Valor Libro Valor residual 
Caja de seguridad $ 58.990 7 $ 8.427 $ 42.136 $ 16.854 $ 35.394 
Campana $ 114.990 9 $ 12.777 $ 63.883 $ 51.107 $ 68.994 
Cocina $ 179.990 9 $ 19.999 $ 99.994 $ 79.996 $ 107.994 
Computador $ 279.000 6 $ 46.500 $ 232.500 $ 46.500 $ 167.400 
Cuadros $ 159.900 7 $ 22.843 $ 114.214 $ 45.686 $ 95.940 
Equipamiento 
cocina 
$ 200.000 7 
$ 28.571 $ 142.857 $ 57.143 $ 120.000 
Herramientas $ 200.000 3 $ 66.667 $ 200.000 $ 0 $ 120.000 
Lámparas $ 239.940 7 $ 34.277 $ 171.386 $ 68.554 $ 143.964 
Mesas/ sillas cocina $ 300.000 7 $ 42.857 $ 214.286 $ 85.714 $ 180.000 
Mueble recepción $ 110.000 7 $ 15.714 $ 78.571 $ 31.429 $ 66.000 
Muebles  $ 300.000 7 $ 42.857 $ 214.286 $ 85.714 $ 180.000 
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Refrigerador $ 209.000 9 $ 23.222 $ 116.111 $ 92.889 $ 125.400 
Basurero $ 68.970 3 $ 22.990 $ 68.970 $ 0 $ 41.382 
Total     $ 387.702 $ 1.759.195 $ 661.585 $ 1.452.468 
ANEXO 5: CALCULO CAPITAL DE TRABAJO 
 
Mes 1 2 3 4 5 6 
Ingresos $ 0 $ 0 $ 2.780.000 $ 3.040.000 $ 3.715.000 $ 4.050.000 
Costos $ 3.142.990 $ 3.142.990 $ 3.706.090 $ 3.758.990 $ 3.898.740 $ 3.967.746 
Ejercicio -$ 3.142.990 -$ 3.142.990 -$ 926.090 -$ 718.990 -$ 183.740 $ 82.254 
Ejercicio acum. -$ 3.142.990 -$ 6.285.980 -$ 7.212.070 -$ 7.931.060 -$ 8.114.800 -$ 8.032.546 
 
ANEXO 6: FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO 
 
 
 
 
 
Parametro Unidad 1 2 3 4 5
Demanda pieza compartida [p] 2258 2395 2532 2669 2806
Valor pieza compartida [$/p] $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000
Demanda pieza privada [p] 753 798 844 890 935
Valor pieza privada [$/p] $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta $ 45.165.000 $ 47.895.000 $ 50.640.000 $ 53.370.000 $ 56.115.000
Costos variables -$ 8.347.998 -$ 8.852.593 -$ 9.359.960 -$ 9.864.555 -$ 10.371.923
Costos fijos -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880
Gastos financieros -$ 1.332.000 -$ 707.586 $ 0 $ 0 $ 0
Depreciacion -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 665.425 -$ 665.425
Ganacia de capital -$ 2.447.987
Utilidad antes impuestos $ 2.746.448 $ 5.596.266 $ 8.541.485 $ 11.328.140 $ 11.117.786
Impuestos -$ 686.612 -$ 1.399.067 -$ 2.135.371 -$ 2.832.035 -$ 2.779.446
Utilidad despues impuestos $ 2.059.836 $ 4.197.200 $ 6.406.114 $ 8.496.105 $ 8.338.339
Depreciacion $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425
Ganacia de capital $ 2.447.987
Flujo operacional $ 3.286.511 $ 5.423.875 $ 7.632.789 $ 9.161.530 $ 11.451.751
Inversion -$ 7.717.220
Capital de trabajo -$ 8.114.800
Recuperacion capital $ 8.114.800
Valor Libro $ 1.396.345
Prestamo $ 10.000.000
Amortizaciones -$ 4.687.792 -$ 5.312.206
Flujo no operacional -$ 5.832.020 -$ 4.687.792 -$ 5.312.206 $ 0 $ 0 $ 9.511.145
Flujo de caja -$ 5.832.020 -$ 1.401.281 $ 111.669 $ 7.632.789 $ 9.161.530 $ 20.962.896
Flujo de caja descontado -$ 5.832.020 -$ 1.318.109 $ 98.806 $ 6.352.737 $ 7.172.516 $ 15.437.632
Valor actual neto (VAN) $ 21.911.563 Tasa descto 6,31% Tasa impuestos 25%
TIR 51%
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ANEXO 7: FLUJO DE CAJA PURO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Parametro Unidad 1 2 3 4 5
Demanda pieza compartida [p] 2258 2395 2532 2669 2806
Valor pieza compartida [$/p] $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000
Demanda pieza privada [p] 753 798 844 890 935
Valor pieza privada [$/p] $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta $ 45.165.000 $ 47.895.000 $ 50.640.000 $ 53.370.000 $ 56.115.000
Costos variables -$ 8.347.998 -$ 8.852.593 -$ 9.359.960 -$ 9.864.555 -$ 10.371.923
Costos fijos -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880
Gastos financieros
Depreciacion -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 665.425 -$ 665.425
Ganacia de capital -$ 2.447.987
Utilidad antes impuestos $ 4.078.448 $ 6.303.853 $ 8.541.485 $ 11.328.140 $ 11.117.786
Impuestos -$ 1.019.612 -$ 1.575.963 -$ 2.135.371 -$ 2.832.035 -$ 2.779.446
Utilidad despues impuestos $ 3.058.836 $ 4.727.889 $ 6.406.114 $ 8.496.105 $ 8.338.339
Depreciacion $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425
Ganacia de capital $ 2.447.987
Flujo operacional $ 4.285.511 $ 5.954.564 $ 7.632.789 $ 9.161.530 $ 11.451.751
Inversion -$ 7.717.220
Capital de trabajo -$ 8.114.800
Recuperacion capital $ 8.114.800
Valor Libro $ 3.844.332
Prestamo
Amortizaciones
Flujo no operacional -$ 15.832.020 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 11.959.132
Flujo de caja -$ 15.832.020 $ 4.285.511 $ 5.954.564 $ 7.632.789 $ 9.161.530 $ 23.410.883
Flujo de caja descontado -$ 15.832.020 $ 4.031.145 $ 5.268.679 $ 6.352.737 $ 7.172.516 $ 17.240.395
Valor actual neto (VAN) $ 24.233.453 Tasa descto 6,31% Tasa impuestos 25%
TIR 39%
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ANEXO 8: ANALISIS DE SENSIBILIDAD  DEMANDA OPTIMISTA 
20% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Parametro Unidad 1 2 3 4 5
Demanda pieza compartida [p] 2710 2874 3038 3202 3367
Valor pieza compartida [$/p] $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000
Demanda pieza privada [p] 903 958 1013 1067 1122
Valor pieza privada [$/p] $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta $ 54.198.000 $ 57.474.000 $ 60.768.000 $ 64.044.000 $ 67.338.000
Costos variables -$ 10.017.597 -$ 10.623.111 -$ 11.231.952 -$ 11.837.466 -$ 12.446.307
Costos fijos -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880
Gastos financieros
Depreciacion -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 665.425 -$ 665.425
Ganacia de capital -$ 2.447.987
Utilidad antes impuestos $ 11.441.848 $ 14.112.334 $ 16.797.493 $ 20.029.229 $ 20.266.401
Impuestos -$ 2.860.462 -$ 3.528.084 -$ 4.199.373 -$ 5.007.307 -$ 5.066.600
Utilidad despues impuestos $ 8.581.386 $ 10.584.251 $ 12.598.120 $ 15.021.922 $ 15.199.801
Depreciacion $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425
Ganacia de capital $ 2.447.987
Flujo operacional $ 9.808.061 $ 11.810.926 $ 13.824.795 $ 15.687.347 $ 18.313.213
Inversion -$ 7.717.220
Capital de trabajo -$ 8.114.800
Recuperacion capital $ 8.114.800
Valor Libro $ 3.844.332
Prestamo
Amortizaciones
Flujo no operacional -$ 15.832.020 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 11.959.132
Flujo de caja -$ 15.832.020 $ 9.808.061 $ 11.810.926 $ 13.824.795 $ 15.687.347 $ 30.272.345
Flujo de caja descontado -$ 15.832.020 $ 9.225.906 $ 10.450.467 $ 11.506.317 $ 12.281.546 $ 22.293.357
Valor actual neto (VAN) $ 49.925.573 Tasa descto 6,31% Tasa impuestos 25%
TIR 74%
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ANEXO 9: ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEMANDA PESIMISTA     
-20% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Parametro Unidad 1 2 3 4 5
Demanda pieza compartida [p] 1807 1916 2026 2135 2245
Valor pieza compartida [$/p] $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000
Demanda pieza privada [p] 602 639 675 712 748
Valor pieza privada [$/p] $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta $ 36.132.000 $ 38.316.000 $ 40.512.000 $ 42.696.000 $ 44.892.000
Costos variables -$ 6.678.398 -$ 7.082.074 -$ 7.487.968 -$ 7.891.644 -$ 8.297.538
Costos fijos -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880
Gastos financieros
Depreciacion -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 665.425 -$ 665.425
Ganacia de capital -$ 2.447.987
Utilidad antes impuestos -$ 3.284.953 -$ 1.504.629 $ 285.477 $ 2.627.051 $ 1.969.170
Impuestos $ 821.238 $ 376.157 -$ 71.369 -$ 656.763 -$ 492.293
Utilidad despues impuestos -$ 2.463.715 -$ 1.128.472 $ 214.108 $ 1.970.288 $ 1.476.878
Depreciacion $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425
Ganacia de capital $ 2.447.987
Flujo operacional -$ 1.237.040 $ 98.203 $ 1.440.783 $ 2.635.713 $ 4.590.289
Inversion -$ 7.717.220
Capital de trabajo -$ 8.114.800
Recuperacion capital $ 8.114.800
Valor Libro $ 3.844.332
Prestamo
Amortizaciones
Flujo no operacional -$ 15.832.020 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 11.959.132
Flujo de caja -$ 15.832.020 -$ 1.237.040 $ 98.203 $ 1.440.783 $ 2.635.713 $ 16.549.421
Flujo de caja descontado -$ 15.832.020 -$ 1.163.616 $ 86.892 $ 1.199.157 $ 2.063.487 $ 12.187.433
Valor actual neto (VAN) -$ 1.458.667 Tasa descto 6,31% Tasa impuestos 25%
TIR 4%
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ANEXO10: ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEMANDA PESIMISTA    
-15% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Parametro Unidad 1 2 3 4 5
Demanda pieza compartida [p] 1920 2036 2152 2268 2385
Valor pieza compartida [$/p] $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000
Demanda pieza privada [p] 640 679 717 756 795
Valor pieza privada [$/p] $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta $ 38.390.250 $ 40.710.750 $ 43.044.000 $ 45.364.500 $ 47.697.750
Costos variables -$ 7.095.798 -$ 7.524.704 -$ 7.955.966 -$ 8.384.872 -$ 8.816.134
Costos fijos -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880
Gastos financieros
Depreciacion -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 665.425 -$ 665.425
Ganacia de capital -$ 2.447.987
Utilidad antes impuestos -$ 1.444.103 $ 447.491 $ 2.349.479 $ 4.802.323 $ 4.256.324
Impuestos $ 361.026 -$ 111.873 -$ 587.370 -$ 1.200.581 -$ 1.064.081
Utilidad despues impuestos -$ 1.083.077 $ 335.619 $ 1.762.109 $ 3.601.742 $ 3.192.243
Depreciacion $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425
Ganacia de capital $ 2.447.987
Flujo operacional $ 143.598 $ 1.562.294 $ 2.988.784 $ 4.267.167 $ 6.305.655
Inversion -$ 7.717.220
Capital de trabajo -$ 8.114.800
Recuperacion capital $ 8.114.800
Valor Libro $ 3.844.332
Prestamo
Amortizaciones
Flujo no operacional -$ 15.832.020 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 11.959.132
Flujo de caja -$ 15.832.020 $ 143.598 $ 1.562.294 $ 2.988.784 $ 4.267.167 $ 18.264.787
Flujo de caja descontado -$ 15.832.020 $ 135.075 $ 1.382.338 $ 2.487.552 $ 3.340.744 $ 13.450.673
Valor actual neto (VAN) $ 4.964.363 Tasa descto 6,31% Tasa impuestos 25%
TIR 13%
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ANEXO 11: ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRECIO PESIMISTA -
15% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Parametro Unidad 1 2 3 4 5
Demanda pieza compartida [p] 2258 2395 2532 2669 2806
Valor pieza compartida [$/p] $ 8.500 $ 8.500 $ 8.500 $ 8.500 $ 8.500
Demanda pieza privada [p] 753 798 844 890 935
Valor pieza privada [$/p] $ 25.500 $ 25.500 $ 25.500 $ 25.500 $ 25.500
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta $ 38.390.250 $ 40.710.750 $ 43.044.000 $ 45.364.500 $ 47.697.750
Costos variables -$ 8.347.998 -$ 8.852.593 -$ 9.359.960 -$ 9.864.555 -$ 10.371.923
Costos fijos -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880
Gastos financieros
Depreciacion -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 665.425 -$ 665.425
Ganacia de capital -$ 2.447.987
Utilidad antes impuestos -$ 2.696.303 -$ 880.398 $ 945.485 $ 3.322.640 $ 2.700.536
Impuestos $ 674.076 $ 220.099 -$ 236.371 -$ 830.660 -$ 675.134
Utilidad despues impuestos -$ 2.022.227 -$ 660.298 $ 709.114 $ 2.491.980 $ 2.025.402
Depreciacion $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425
Ganacia de capital $ 2.447.987
Flujo operacional -$ 795.552 $ 566.377 $ 1.935.789 $ 3.157.405 $ 5.138.814
Inversion -$ 7.717.220
Capital de trabajo -$ 8.114.800
Recuperacion capital $ 8.114.800
Valor Libro $ 3.844.332
Prestamo
Amortizaciones
Flujo no operacional -$ 15.832.020 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 11.959.132
Flujo de caja -$ 15.832.020 -$ 795.552 $ 566.377 $ 1.935.789 $ 3.157.405 $ 17.097.946
Flujo de caja descontado -$ 15.832.020 -$ 748.332 $ 501.138 $ 1.611.149 $ 2.471.917 $ 12.591.380
Valor actual neto (VAN) $ 595.231 Tasa descto 6,31% Tasa impuestos 25%
TIR 7%
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ANEXO 12: ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRECIO OPTIMISTA 
15% 
 
 
 
 
 
 
Parametro Unidad 1 2 3 4 5
Demanda pieza compartida [p] 2258 2395 2532 2669 2806
Valor pieza compartida [$/p] $ 11.500 $ 11.500 $ 11.500 $ 11.500 $ 11.500
Demanda pieza privada [p] 753 798 844 890 935
Valor pieza privada [$/p] $ 34.500 $ 34.500 $ 34.500 $ 34.500 $ 34.500
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta $ 51.939.750 $ 55.079.250 $ 58.236.000 $ 61.375.500 $ 64.532.250
Costos variables -$ 8.347.998 -$ 8.852.593 -$ 9.359.960 -$ 9.864.555 -$ 10.371.923
Costos fijos -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880 -$ 31.511.880
Gastos financieros
Depreciacion -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 1.226.675 -$ 665.425 -$ 665.425
Ganacia de capital -$ 2.447.987
Utilidad antes impuestos $ 10.853.198 $ 13.488.103 $ 16.137.485 $ 19.333.640 $ 19.535.036
Impuestos -$ 2.713.299 -$ 3.372.026 -$ 4.034.371 -$ 4.833.410 -$ 4.883.759
Utilidad despues impuestos $ 8.139.898 $ 10.116.077 $ 12.103.114 $ 14.500.230 $ 14.651.277
Depreciacion $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 1.226.675 $ 665.425 $ 665.425
Ganacia de capital $ 2.447.987
Flujo operacional $ 9.366.573 $ 11.342.752 $ 13.329.789 $ 15.165.655 $ 17.764.689
Inversion -$ 7.717.220
Capital de trabajo -$ 8.114.800
Recuperacion capital $ 8.114.800
Valor Libro $ 3.844.332
Prestamo
Amortizaciones
Flujo no operacional -$ 15.832.020 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 11.959.132
Flujo de caja -$ 15.832.020 $ 9.366.573 $ 11.342.752 $ 13.329.789 $ 15.165.655 $ 29.723.821
Flujo de caja descontado -$ 15.832.020 $ 8.810.623 $ 10.036.221 $ 11.094.326 $ 11.873.116 $ 21.889.409
Valor actual neto (VAN) $ 47.871.674 Tasa descto 6,31% Tasa impuestos 25%
TIR 71%
